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ABSTRAKT 
Diplomová práce se zaměřuje na utvoření fungujícího podniku od vybrání právní formy 
až po samotné založení. V praktické části se zaměří na vlastní fungování společnosti a 
na šanci přežití na konkurenčním trhu. 
 
ABSTRACT 
Thesis concentrates in creating working company from choosing of form to 
estabilishing. In second part it concentrates in own working proces of company and 
chances at business market. 
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ÚVOD 
V současnosti existuje několik možností, jak se může člověk živit. Někteří mají svůj 
život nalinkovaný jasně. Vystudovat základní, střední a vysokou školu, najít si práci, 
životního partnera a žít si život tak, jako každý jiný člověk.  
Jsou lidé, co přemýšlejí jinak. Můžou to být lidé, kteří se nechtějí vázat společenskými 
vazbami a stereotypy, které jsou všude kolem nás. Jsou to třeba dobrodruhové, kteří 
cestují mimo civilizaci, ale pořád je to pro ně takový život, jaký si představují a užívají.  
Kromě těchto dvou skupin jsou tu i lidé, co se chtějí zařadit do společnosti, ale normální 
práce není pro ně. Může to být proto, že nemají rádi autority, nevydrží dělat stejnou 
činnost opakovaně nebo chtějí dělat práci po svém. Chtějí ji dělat tak, aby jim nikdo 
nemluvil do toho, co dělají a jak to dělají.  
Tyto vlastnosti a povahové rysy byly v České republice potlačovány až do revoluce, 
kdy přišel převrat režimu. Z republiky, kde vládl dlouhá desetiletí socialismus, se stala 
republika kapitalistická a s tím přišlo velké množství změn a nových možností. Lidé 
přestali mít jisté svoje místo v zaměstnání a museli začít více pracovat, aby se v práci 
udrželi. Pro drtivou většinu lidí to byl šok, ale je tady menší skupina lidí, která se 
rozhodla, že chce tvořit něco pro sebe.  
Tito lidé jsou podnikatelé. Jsou to jedinci, co se nebojí výzev, dobrodružství a tvrdé 
práce a to všechno vždy na jejich zodpovědnost. Být podnikatelem má jednoznačně 
svoje výhody a nevýhody. Kdo si však tuto dráhu vybere, tak ví, proč to udělal, a co mu 
to může přinést. Někteří podnikatelé jdou proti proudu. I přesto, že nemají žádné 
zkušenosti, je něco táhne dál, aby uspěli. Jsou tu i rodiny, které vedou svoje potomky 
k tomu, aby přemýšleli jinak, a vysvětlují jim, co jim může podnikání dát i vzít. 
Výhoda, která přišla po revoluci je, že člověk si může vybrat, co chce. A mně to dává 
smysl. 
Moje vize je taková, že založím vlastní podnik, kde budu dělat věci podle sebe. Budu 
určovat směřování celé společnosti. Podnikání mne bude vzdělávat jak lidsky, tak 
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i odborně a naučím se toho hodně o tom, jak funguje tržní prostředí. To je moje 
motivace, abych napsal závěrečnou práci na téma podnikatelský záměr.  
I když tato práce nebude sloužit pro můj vlastní podnik, může mi dát hodně informací 
a zkušeností. I když tuto práci nepíši pro sebe, budu na ní pracovat s nejlepším zájmem 
a budu doufat, že podnikatelský záměr, který zpracovávám, bude pro mé přátele, 
s kterými spolupracuji v něčem užitečný. Je možné, že tento záměr opravdu použijí 
a v nejbližší době se stanou společností, která si vezme do svého podnikání alespoň 
něco z mých poznatků a názorů. 
11 
 
1. Vymezení cíle práce a postupu zpracování 
 Cíle práce 
Cílem této bakalářské práce je vytvořit podnikatelský záměr, který bude prakticky 
použitelný pro založení a první tři roky fungování společnosti. Společnost se bude 
zabývat videotvorbou. Tato tvorba zahrnuje celý proces výroby videa od námětu, 
zajištění natáčecí techniky, herců, rekvizit, samotného natáčení a také velice důležité 
následné zpracování a grafické úpravy. Tyto služby bude společnost nabízet za cenu 
odvíjející se od složitosti vykonaného výkonu a také dle tržního průměru. Získané 
prostředky budou použity na chod společnosti, investice a rozvoj společnosti. Cílem 
zamýšlené společnosti bude vytvářet zisk. 
V teoretické části popíšu úvod do problematiky podnikání. Dále jsou to části, které by 
měl podnikatelský záměr obsahovat, informace o tom, kdo tvoří podnikatelský záměr, 
jak se plánovací období dělí a také pojednává o struktuře tohoto plánu. Věnuji se 
rozboru podnikání právnických a fyzických osob. Teoretickou část uzavírá 
marketingový mix společnosti. 
Analytická část práce pojednává o konkrétních osobách, které se rozhodly založit 
společný podnik, aktuální situaci na trhu, zahrnuje SWOT analýzu a zkoumání prostředí 
k podnikání v České republice. 
V poslední části práce bude vypracován samostatný podnikatelský záměr. V něm budou 
návrhy, které se budou věnovat fungování společnosti, rozdělení práce, ekonomické 
stránce tohoto podnikání a možnostem propagace a dalším velice důležitým aspektům, 
které by podnikatelský záměr měl obsahovat. Další oblast, kterou jsem popisoval, je 
SWOT analýza, kde jsem stručně popsal silné a slabé stránky týmu, a také příležitosti 
a hrozby působící na tým. V závěru této kapitoly uvedu diskuzi k návrhu 
podnikatelského záměru a doporučení k němu. 
 Metody a postupy zpracování 
Při tvorbě takto rozsáhlé práce nejde si pouze sednout k počítači a začít psát. V první 
řadě je důležité si uvědomit, o čem a proč o tom psát. Já jsem tyto důvody uvedl 
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v úvodu práce. Samostatný postup zpracování práce je uvedený na následujících 
řádcích. 
Postupy zpracování: 
1. Vybrání tématu 
2. Studium odborné literatury k tématu 
3. Třídění poznatků, zjištěných ze studia odborné literatury 
4. Vypracování teoretické části 
5. Průzkum a sběr dat vedoucí k vypracování analytické části 
6. Vypracování a vyhodnocení analytické části 
7. Vypracování praktických návrhů k fungování společnosti 
13 
 
2. Teoretická východiska 
 Úvod do problematiky podnikání 
V první části této práce se budu zabývat vysvětlením pojmů, které jsou pro podnikání 
podstatné. Jsou to pojmy obecné, ale důležité pro pochopení celé problematiky vzniku 
podniku, jeho analýzy, prostředí, ve kterém vzniká, a na kterém hodlá působit.  
Podnikání 
Tento pojem se dá vyjádřit několika pohledy (2):  
 Ekonomické pojetí 
- Podnikání je použití a zapojení ekonomických pramenů tím způsobem, aby 
se zvýšila jejich původní hodnota. Je to rychlý proces, jak vytvořit přidanou 
hodnotu. 
 Psychologické pojetí  
- Podnikání je motivováno potřebou získávání, zlepšení se, dosáhnutí cílů. Je 
to prostředek, který nám pomáhá k pocitu seberealizace a osamostatnění. 
 Sociologické pojetí  
- Podnikání jako vytvoření spokojenosti pro všechny zúčastněné efektivnějším 
využitím zdrojů, vytvořením pracovních příležitostí. 
 Právnické pojetí  
- Podnikáním se rozumí soustavná činnost, prováděná samostatně 
podnikatelem, vlastním jménem a na vlastní odpovědnost za účelem 
dosažení zisku. (1) 
K základním rysům podnikání patří cílevědomá činnost, aktivní a kreativní přístup, 
organizování a řízení procesů, převzetí a kalkulace s rizikem neúspěchu, opakovaný 
cyklický proces. (2)  
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Podnikatel 
Je schopný: 
 Provádět podnikatelské aktivity s rizikem rozšíření nebo ztráty vlastního 
kapitálu. 
 Rozpoznat příležitost, shromáždit zdroje a prostředky k dosáhnutí stanovených 
cílů. 
Pro podnikatele je charakteristické umět najít příležitost a určit si cíl. Obstarat si 
potřebné prostředky pro podnikání, pochopení předmětu podnikání, kterému se věnuje. 
Z morálních vlastností je třeba cílevědomost, sebedůvěra, vytrvalost a neustálá 
schopnost se učit. (2) 
Podnik 
 Nejběžněji jde o subjekt, kde dochází k přeměně zdrojů ve statky. 
 Z širšího hlediska je to uspořádaný soubor prostředků, zdrojů, majetkových 
hodnot a práv. 
 Právně se podnik označuje jako soubor hmotných, jakož i osobních 
a nehmotných složek podnikání. K podniku náleží věci, práva a jiné majetkové 
hodnoty, které patří podnikateli a slouží k provozování podniku nebo vzhledem 
k své povaze mají tomuto účelu sloužit. (1) 
Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je podle Hisriche písemný materiál, zpracovaný podnikatelem, 
popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory, související se založením i chodem 
podniku. (5) 
Je to dokument, v kterém se stanovují podmínky, za kterých je podnik schopný ziskově 
fungovat. Tento plán je významný pro majitele podniku, manažery a investory.  Věnuje 
se také situaci, kdy má podnik růstovou tendenci. Zvažuje, co je potřeba udělat, aby se 
podnik v této situaci mohl dále rozvíjet. A naopak popisuje i situaci, kdy se podniku 
15 
 
nedaří podle původního plánu, plán na to upozorní tak, aby mohl podnik tuto situaci 
okamžitě řešit.  
Další důležité plány, které se dají vytvořit jako součást podnikatelských plánů, 
zahrnujeme do sedmi hlavních oblastí. Po jejich vypracování dávají odpovědi 
na základní otázky kolem těchto oblastí. (5) 
 Marketingové 
- Jakým způsobem se dají získat zákazníci, kolik by nás to stálo, jakým 
způsobem tvořit reklamu. 
 Výrobní plány  
- Jaké bude potřeba vybavení a v jakém množství, jaká má být velikost 
výrobní plochy, zdali je potřeba splnit legislativní požadavky. 
 Organizační plány  
- Jaké znalosti a dovednosti je nutné mít pro podnikání, zda je potřeba mít 
personál a jaký, rozčlenění společnosti do struktury. 
 Finanční plány 
- V jakém objemu bude potřeba zajistit finanční prostředky pro zahájení 
podnikání, jaké bude cash-flow v následujících měsících, jak se pokryje 
investice do podnikání a z jakého zdroje. 
 Plány řízení kvality 
- Jak dosáhnout spokojenosti zákazníků s firemními službami nebo výrobky, 
způsob řízení kvality výrobku. 
 Plány výzkumu a vývoje 
- Souhrn služeb a výrobků a způsob jak budou vyvíjeny, časové ohraničení 
vývoje a také vlastní financování vývoje. 
-  
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 Počítačové plány 
- Jaká je uplatitelnost vybavení v podniku, jestli dává smysl pořizovat 
počítačový hardware a software a v jaké cenové hladině. 
Kdo a jak plánuje 
Pro mnoho podnikatelů je plán jenom obtěžujícím prvkem, který není pro ně dostatečně 
využitelný, ale opak je pravdou. Plán je velice důležitý pro podnikové účely a také pro 
účely mimo podnik. 
Toto rozdělení také napomáhá rozlišovat dvě skupiny osob, které mají důvod se 
o nějakou z oblastí zajímat. Z vnitřního uskupení podniku to jsou majitelé a manažeři 
působící na různých úrovních. Z vnějšího prostředí to jsou různé typy investorů nebo 
bankéři. (5) 
U tvoření plánu je někdy nutné vytvořit rozdílné verze podle toho, pro koho je vlastní 
plán určen. Majitele zajímá v plánu nejvíce směřování podniku, plánování růstu 
a budoucí období. Pro manažery je plán směrodatný při vlastním řízení podniku. 
Pro investory je důležité v plánu mít zahrnuté především plány na ekonomické 
směřování podniku. Ještě důležitější je pro ně vědět, kdy se jim jejich investice začne 
navracet a v jaké míře. 
Období plánování 
Podnikatelský záměr uplatňujeme ve čtyřech obdobích budování společnosti. (5) 
 Start-up  
 Růst podniku 
 Turnaround 
 Studie proveditelnosti 
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Start-up  
Je prvotní část vývoje podniku v časném období fungování společnosti, tedy po 
založení. Plán se rozlišuje podle toho, zda se jedná o založení živnosti nebo složitějšího 
a většího podniku. U živnosti podnikatelský plán nemusí vzniknout pro větší 
jednoduchost podnikání než například u větších obchodních společností. Není to však 
pravidlem.  
Růst podniku 
Při zakládání menšího podniku funguje často model, kdy se majitel podniku stává 
i hlavním šéfem a stratégem celého podniku. Při těchto funkcích se musí starat 
i  o prosperitu a návratnost investic. Při růstu podniku se tato funkce stává těžko 
zvladatelná a dlouhodobě udržitelná. Při růstu podniku mluví Koráb (5) o dvou fázích: 
 Přežívání 
 Růst podniku 
V období růstu prochází podnik čtyřmi fázemi (jsou znázorněny i na obrázku č. 1): 
 Založení 
- V tomto období proběhnou veškeré administrativní postupy vedoucí 
k založení podniku. 
 Přežívání 
- Období může být relativně dlouhé, je nutné v něm pracovat na vývoji a 
zlepšení vlastního produktu. 
 Růst podniku 
- Opět může jít o dlouhé období, kdy růst může probíhat kontinuálně v menší 
míře nebo je rozvinutí velice rychlé. Pro zachování kvalitního růstu je 
potřeba udržet především kvalitu výroby a dodávek na vysoké úrovni.  
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 Zralost 
- Jde o dospělý stabilní podnik, který už zabírá svoje místo na trhu, jeho další 
kroky mohou směřovat k akvizicím a dalšímu růstu. 
 
Obr.  1: Fáze vývoje společnosti (5) 
 
Turnaround  
Je období, kdy se společnost obrací z nefungujícího modelu nazpět k ziskové 
společnosti. První fázi, kdy se společnosti přestane dařit, indikují například snížené 
tržby, odchod důležitých zaměstnanců, nekvalitní zboží a další. I přesto, že se podnik 
dostane do krizové situace, nemusí to znamenat jeho zánik. Při krizovém řízení může 
dojít ke zlepšení situace a turnaroundu – návratu ke správné funkčnosti. 
Studie proveditelnosti  
Jde o druh podnikatelského plánu, jenž zjišťuje, jestli je možné pravděpodobné 
fungování navrhnutého řešení. (5) 
 Struktura podnikatelského plánu 
Podle Korába by mělo strukturu podnikatelského plánu tvořit těchto několik 
následujících bodů (5): 
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Titulní strana  
Stručně informuje o společnosti, pro kterou je tento plán vypracován a obsahu plánu. 
Exekutivní soubor 
Je to výtah toho nejdůležitějšího z celého plánu. Při seznamování se s touto částí se 
investoři rozhodují, jestli budou pokračovat ve čtení dále. Tím pádem v této části se 
uvádějí nejdůležitější informace, které investor chce znát, aby se vůbec potenciální 
investicí zaobíral. Důležitá je hlavní myšlenka, očekávaný průběh vývoje podniku, 
potenciální zisk a jiné. 
Analýza trhu 
Analýza trhu probíhá především u nejbližších konkurentů, kde mapuje jejich výhody 
a nevýhody.  
Popis podniku 
Po přečtení této části by se měl čtenář orientovat v struktuře podniku, jeho fungování, 
velikosti podniku co do počtu zaměstnanců, a výrobních kapacit. Dále by mělo být 
zřejmé, co podnik vyrábí, kde to vyrábí a kdo je osoba podnikatele, která stojí za 
podnikem. 
Výrobní plán 
Zahrnuje celý výrobní proces od nákupu materiálů, jejich skladování, samotnou výrobu, 
počet strojů a jejich specifikaci až po naskladnění hotových výrobků. Toto platí pro 
výrobní podnik. U obchodního podniku je nutné zmínit informace o nákupech 
a pohybech služeb a jejich skladech. Pokud jde o společnost, zabývající se čistě 
poskytováním služeb, bude se tento popis týkat procesu poskytnutí služby a zajištění 
subdodavatelů. 
Marketingový plán  
Je důležitý pro úspěšné prodávání výrobku a tím pádem výnosnost celé společnosti. 
Věnuje se propagaci, distribuci a okrajově i odhadům prodejů. 
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Organizační plán 
Popisuje vlastnickou strukturu, včetně způsobů, jakým je podnik vlastněn a jakou má 
právní formu. Nedílnou součástí jsou i informace o nejdůležitějších osobách ve firmě. 
To znamená o manažerech a zaměstnancích a informace o tom, proč jsou tak ceněni. 
Hodnocení rizik 
Jaká rizika existují především z reakcí konkurence, jejich reálný odhad a také odhad 
toho, jak je řešit, aby mohla být alespoň z části odstraněna.  
Finanční plán 
Odhaduje, kolik je potřeba peněz na fungování podniku, investice pro jeho vývoj. 
Reálně ukazuje, jak je podnikatelský plán jako celek uskutečnitelný.  
Přílohy 
Jde o vedlejší materiály, které není vhodné uvádět v textu. 
 Právní formy podnikání v České republice 
Při zakládání nového podniku je důležité dobře projít všechny aspekty budoucího 
podniku a podle toho zvolit správnou formu podnikání. Ne každá forma podniku je 
vyhovující pro každé odvětví podnikání. Při tomto výběru se řídíme očekávaným 
odvětvím podnikání, plánovanou velikostí podniku, očekávaným vstupním kapitálem, 
mírou ručení a dalšími. Tento výběr je na každém podnikateli individuálně. 
V České republice o možných formách podnikání podává informace obchodní zákoník. 
V tom se mluví o dvou základních rozděleních podnikání. Je to rozdělení na podnikání 
právnických a podnikání fyzických osob.  
2.3.1 Podnikání fyzických osob 
 podnikání na základě živnostenského oprávnění 
 podnikání na základě jiného než živnostenského oprávnění 
 hospodařící jedinec 
 osoba zapsaná v živnostenském rejstříku 
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Podnikání na základě živnostenského oprávnění 
Podle živnostenského zákona je živností soustavná činnost provozována samostatně, 
vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a to za podmínek 
stanovených zákonem o živnostenském podnikání. Provozovat živnost může fyzická 
i právnická osoba. Tato forma podnikání je vhodná pro podnikatele, kteří chtějí 
vykonávat samostatně nebo pro ty co chtějí podnikat jako svoji vedlejší činnost. (6) 
Živnosti se rozdělují na dvě hlavní podskupiny -  na živnosti ohlašovací a živnosti 
koncesované. (6) 
 Živnosti ohlašovací  
- Je možné ve většině případů provozovat na základě ohlášení na 
živnostenském úřadě a zaplacení správního poplatku za státem daných 
podmínek. 
- Řemeslné živnosti 
- Vázané živnosti 
- Volné živnosti 
 Živnosti koncesované 
- Pro získání této živnosti je nutné kromě jiného udělení koncese. Ta může být 
udělena na základě prokázání profesní způsobilosti v daném oboru. 
2.3.2 Podnikání právnických osob 
U podnikání formou obchodních společností mluvíme jako o podnikání právnických 
osob. U obchodních společností osobních podnikatel ručí svým vlastním majetkem. 
Zatímco u obchodních společností kapitálových ručí podnikatel jen do výše vkladu 
povinného společného majetku.  
V následujících odstavcích jsou vysvětleny jednotlivé formy fungování společností 
právnických osob. (6) 
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 Obchodní společnosti osobní  
-  veřejná obchodní společnost, komanditní společnost 
 Obchodní společnosti kapitálové 
-  společnost s ručením omezeným, akciová společnost 
 Družstva  
 
 
Obr.  2: Právní formy podnikání (8) 
 
Veřejná obchodní společnost 
Je to typ osobní společnosti, ve které podnikají minimálně dvě osoby, které za závazky 
ručí nerozdílně a společně stejnou měrou a celým svým majetkem, jedna osoba může 
vlastnit i více než jen jeden podíl. Maximální počet společníků není u tohoto druhu 
společnosti určen, je tady neomezený. Společníkem může být jak fyzická, tak právnická 
osoba. Společnost vzniká sepsáním společenské úmluvy a zapsáním se do obchodního 
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rejstříku. Každý společník může jednat jménem společnosti a vést ji. Tato forma 
podnikání je častá pro menší a střední podniky. (3) 
Komanditní společnost 
Je to kombinace osobní a kapitálové společnosti. Pro její založení jsou potřeba 
minimálně dvě osoby, kdy jedna je komandista a druhá je komplementář. Komandista 
má povinnost vložit do společnosti minimální vklad 5000 Kč a ručí za závazky do výše 
nesplaceného vkladu. Komandista se na rozdíl od komplementáře nevěnuje řízení 
společnosti, jenom kontroluje správné hospodaření. Komplementář vede celou 
společnost, nemusí do společnosti vkládat žádný vklad, ale to je vyváženo tím, že ručí 
za nesplacené závazky celým svým majetkem. Při vzniku společenské smlouvy 
si společníci určují rozdělení práv a povinností a také případných zisků. 
Společnost s ručením omezeným 
Tento typ patří mezi kapitálové společnosti. Zakládá ji minimálně jedna právnická nebo 
fyzická osoba. Minimální vklad je 1 Kč, ještě v nedávné době to bylo 200 000 Kč, ale 
tímto zjednodušením právní úpravy je umožněno podnikat více lidem i s menším 
kapitálem. Proto je tato forma právní úpravy velice oblíbená u malých a středních 
podnikatelů. Každý společník může vlastnit i více než jeden podíl a každý ručí vlastním 
majetkem v plné výši. Vedením společnosti je pověřen jednatel, který jedná ve jménu 
společnosti. 
Akciová společnost 
Při zakládání tohoto typu společnosti je možné založení jednou právnickou osobou nebo 
dvěma a více fyzickými osobami formou zakladatelské smlouvy. Akciová společnost 
může být založena veřejnou nebo neveřejnou nabídkou akcií. U veřejné nabídky je 
potřeba základní kapitál společnosti v minimální výši 20 000 000 Kč. Při neveřejné 
nabídce akcií je potřeba složit základní kapitál ve výši minimálně 2 000 000 Kč. Tento 
základní kapitál je rozvržen na několik akcií o určité jmenovité hodnotě. Společnost 
zodpovídá za svoje závazky celým svým majetkem, zatímco akcionáři za ně neručí. 
Ve vedení společnosti se dají uplatnit dva modely a to monistický a dualistický. 
Monistický systém zahrnuje ve vedení valnou hromadu, správní radu a statutárního 
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ředitele. Dualistický zahrnuje valnou hromadu, představenstvo a dozorčí radu. 
Statutárním vedením společnosti je v prvním případě odpovědný statutární ředitel 
a v druhém případě představenstvo. (1) 
Družstvo 
Je společenství neuzavřeného počtu osob, které vzniklo za účelem podnikání nebo 
zajišťování hospodářských sociálních nebo jiných potřeb svých členů. Družstvo 
zakládají minimálně dvě právnické osoby nebo minimálně pět fyzických osob 
a maximální počet zakládajících členů není omezen. Nejnižší peněžní vklad je 
u družstva 50 000 Kč. Družstvo odpovídá za porušení svých závazků celým svým 
majetkem. Členové za závazky neručí. Orgány družstva jsou členská schůze, 
představenstvo a kontrolní komise. (6) 
Tab.  1: Porovnání právních forem společností (vlastní tvorba) 
 
Minimální 
základní kapitál 
Minimální počet 
zakladatelů 
Ručení společníků 
Veřejná obchodní 
společnost 
0 2 FO nebo 2 PO Neomezeně 
Komanditní 
společnost 
5000 Kč 2 osoby 
Komplementář 
neomezeně 
Společnost s ručením 
omezeným 
1 Kč 1 FO nebo 2 PO 
Do výše souhrnu 
nesplacených vkladů 
Akciová společnost 
2 000 000 Kč 
(20 000 000 Kč) 
2 FO nebo 1 PO Neručí 
Družstvo 50 000 Kč 5 FO nebo 1 PO Neručí 
 
 
 Analýza konkurence  
Marketing je pro každou společnost velice důležitý a téměř žádný podnik působící na 
trhu ve vysoce konkurenčním prostředí by bez něj nemohl přežít. Současný trh je 
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vysoce dynamický a rychle se měnící, rychle roste na trhu konkurence, která bojuje 
o zákazníky. (7) 
Proto, aby se dalo marketing efektivně využívat, by měl v každé společnosti vzniknout 
alespoň jednoduchý marketingový plán. Ten se vytváří nejenom pro jedno období, ale 
i pro širší budoucnost. Plán bývá různý při zavádění výrobku a při jeho další expanzi 
a rozvoji. Při zavádění jde většinou o politiku zaváděcích cen. Pro vytvoření plánu je 
základem úspěchu analýza trhu – jeho poznání, prognóza poptávky, objasnění 
konkurenční situace a jiné. 
Při analýze se používají analýzy podle zkoumané oblasti na dvě hlavní odvětví. (7) 
 Analýza mikroprostředí  
- SWOT analýza, Porterův model konkurenčního prostředí, analýza 
marketingového mixu 
 Analýza makroprostředí  
- SLEPT analýza  
2.4.1 Porterův model konkurenčního prostředí 
Podle Keřkovského (4) tento model vychází z předpokladu strategické pozice firmy, 
která působí v určitém oboru, respektive na určitém trhu a je především určována 
působením pěti faktorů: 
 Vyjednávací silou zákazníků 
 Vyjednávací silou dodavatelů 
 Hrozbou vstupu nových konkurentů 
 Hrozbou substitutů 
 Rivalitou firem působících na daném trhu 
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 Obr.  3: Porterův model konkurenčního prostředí (4) 
 
Vyjednávací síla zákazníků 
Záleží na mnoha faktorech, dá se říci, že zákazník má vůči svému dodavateli silnou 
pozici především v těchto případech: Jde o velikost zákazníka – nejen velikost jeho 
odběrů, ale také tradice firmy a její image. Dále jde o možnost snadné změny 
dodavatele, zda zná údaje o tržní ceně. Může si sám nahradit dodavatele a začne zboží 
vyrábět sám. Zákazník je nucen minimalizovat svoje náklady. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Může být velká především v těchto případech: Dodavatel je velkým subjektem, na 
stejném trhu existuje pouze omezený počet dodavatelů. Dále, když nakupující podnik 
není pro dodavatele významný odběratel. Za další, když kvalita zboží je u jednoho 
dodavatele natolik velká, že není možná jeho změna. Jde i o případy, kdy zákazník 
nemá potřebné tržní informace. Nemůže se pokusit o zpětnou integraci. 
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Hrozba vstupu nových konkurentů 
Je nižší především při splnění některých z těchto podmínek: fixní náklady na vstup do 
odvětví jsou velmi vysoké, odvětví má strukturu přirozených monopolů, v odvětví jsou 
úspory při vyšších objemech výroby, existující firmy mají nákladové výhody, k výrobě 
je potřeba know-how, když jsou náklady přestupu zákazníků nebo dodavatelů vysoké, 
při vysoké regulaci odvětví nebo při těžkém napojení na již existující distribuční kanály. 
Hrozba substitutu 
Je nižší především tehdy, kdy neexistují výrobku podobné substituty a dále, když firmy 
které vyrábějící substituty, mají vyšší náklady, nebo když náklady na přestup 
k substitutu jsou vysoké. 
Rivalita firem  
Rivalita u firem, působících na trhu, může být vysoká za předpokladu splnění některých 
z podmínek a to: málo rostoucí trh, nový, v budoucnu lukrativní trh, v odvětví působích 
velké množství konkurentů, výše fixních nákladů nutící využívat maximálně výrobní 
kapacity, existující enormní nadbytek výrobních kapacit, bariéry odchodu z trhu jsou 
vysoké.  
Výstupem Porterovy analýzy by mělo být nejen identifikování potenciálních hrozeb, ale 
také možnosti, jak se daným hrozbám vyvarovat. Model jde kvalitně použít při 
strategické analýze prostředí firmy a také při hodnocení navržené strategie, která 
odpovídá základním oblastem Porterova modelu. (4) 
2.4.2 Slept analýza 
Jde o jednu z analýz makroprostředí. Jednotlivá písmena označují faktory 
makroprostředí, a to vnější faktory. Někdy je také označována jako PEST analýza, to je 
v případě, kdy je vynecháno legislativní hledisko zkoumání. U této analýzy se zkoumají 
prostředí (7): 
Sociální  
 Velikost populace, věková struktura, míra nezaměstnanosti, životní úroveň 
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Technické a technologické  
 Podpora nových technologií, nové objevy a vynálezy, výše výdajů na výzkum 
od státu 
Ekonomické 
 Úroková míra, výše inflace, výše HDP, směnný kurz měny, náklady na půjčky, 
výše daňových sazeb, cla 
Politicko legislativní  
 Stabilita vlády a její uspořádání, vládnoucí politická strana, zahraniční konflikty, 
orgány a úřady vlády 
Přírodní a ekologické 
 Podpora zelených zdrojů energie, recyklování odpadů, dopady na životní 
prostředí 
2.4.3 SWOT analýza 
Při zjišťování skutečného stavu věci se velice často používá SWOT analýza. Jde obecný 
analytický rámec a postup, jehož úkolem je identifikování a posuzování čtyř klíčových 
oblastí. Tyto oblasti jsou verbálně charakterizovány nebo ohodnoceny do kvadrantů 
SWOT tabulky. Využití této metody je širší.  Používá se například i u zjišťování 
problémů operativního, taktického řízení nebo se dá adaptovat i na člověka jako 
jednotlivce. Data pro tuto analýzu můžeme získat například z již uskutečněných analýz, 
metodou řízené diskuze a porovnáním s konkurenty. (4),(5) 
Mezi interní faktory SWOT analýzy patří silné (Strenghts) a slabé (Weaknesses) 
stránky. Tuto část můžeme do určité míry ovlivňovat a máme nad ní kontrolu. 
Zatímco nad vnějšími vlivy kontrolu nemáme a nemůžeme je ovlivňovat. Jde 
o příležitosti (Opportunities) a hrozby (Threats), tedy externí vlivy. 
Na základě provedené SWOT analýzy by měl podnik volit vhodné řešení, které by mělo 
odpovídat zásadám SMART, které představuje cíle (7): 
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 S – specifické 
 M – měřitelné  
 A – akceschopné   
 R – reálné  
 T – časově zvládnutelné  
 
 
Obr.  4: SWOT analýza (9) 
 Marketingový mix 
Jde o způsob hodnocení, který je velice oblíbený a hojně používaný. Pro určování své 
strategie je používán v rozmanitých podnicích a je pro ně optimální způsobem při 
určování marketingové strategie.  
Mezi zkoumané složky marketingového mixu patří 4P.Při tomto způsobu hodnocení jde 
podniku o to, aby dosáhl takových marketingových cílů, jaké si určí. Je nutné, aby celá 
strategie měla společné prvky a dávala dohromady smysluplnou koncepci. V angličtině 
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tato 4P znamenají product - produkt, price - cena, place – místo a promotion – 
marketingová komunikace. Toto rozdělení se dá rozvinout ještě o další P a tím je People 
– lidé. V nejrozsáhlejší formě tohoto hodnocení se bavíme o formě 7P. V tomto je navíc 
processes – procesy a physical evidence – fyzický vzhled. Základní prvky 
marketingového mixu 4P jsou popsány takto (2), (7): 
Produkt (product)  
Společnost si musí určit, jaký je produkt tak, aby našel uplatnění na trhu a jaké má 
vlastnosti pro zákazníka a jaký mu přinese užitek. Pro koncového zákazníka je při 
rozhodování o koupi také velice důležitý design výrobku, obal výrobku, poskytovaný 
servis výrobku a jiné. 
Cena (price) 
U ceny se promítá vzácnost produktu, cenová politika společnosti a především celá řada 
faktorů jako je náklady na výrobu, situace na trhu, dominance firmy a patří sem i různé 
cenové zvýhodnění a akce. 
Místo/distribuce (place) 
Problematikou tohoto odvětví je způsob, jak dostat co nejrychleji, nejefektivněji 
a samozřejmě ekonomicky zboží od výrobce k zákazníkům. V distribuční síti jsou 
obsaženi výrobci, velkoobchody, maloobchody, zprostředkující agenti a další. Zákazník 
se v tomto systému neobejde bez místa, kde si můžu zboží pořídit – místo.  
Marketingová komunikace (promotion)  
Tato oblast míří k tomu, aby zvýšila nebo udržela povědomí zákazníků o produktové 
řadě. Dále chce přimět zákazníka k chování, které je pro společnost žádoucí, tj. být 
věrným a spokojeným zákazníkem. A také jde o působení společnosti na svoje okolí, 
včetně svých zaměstnanců. Základními prvky marketingové komunikace jsou: 
 Reklama 
 PR 
 Podpora prodeje 
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 Přímý marketing 
 Osobní prodej 
 
 
 
Obr.  5: Marketingový mix (10) 
 Financování projektu 
Rozhodující při zakládání nového podniku může být právě získání potřebných financí 
na jeho fungování. Výše peněžních prostředků nutných na založení a provozování 
podniku by měla být uvedena v podnikatelském záměru. Tato částka se liší například 
podle velikosti podniku, právního uspořádání nebo podle toho, v jaké oblasti chce nově 
vznikající podnik fungovat. Výrobní a obchodní podniky mají většinou mnohem větší 
počáteční náklady než podniky zabývající se poradenskou činností a službami. (2),(5) 
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Zdroje financování můžeme rozdělit z hlediska vlastnictví investovaných zdrojů 
na vlastní a cizí. 
2.6.1 Vlastní zdroje financování 
Je to nejrozšířenější způsob investic v podniku a měl by to být také rozhodující způsob 
investování podniku. V některých případech tento způsob nemusí dostačovat, a to 
například při větších investicích nebo rozsáhlé expanzi podniku. Nejčastěji mluvíme 
o vlastním zdroji financování jako těchto možnostech (2), (5): 
Vklady vlastníků 
Je to vlastní vklad vlastníků společnosti, bez kterého se neobejde téměř žádné 
podnikání. Nejjednodušší to mají osoby, podnikající na základě živnostenského listu 
nebo jiného oprávnění, které nemusejí vkládat žádné peníze. Základní vklad může být 
stanoven zákonem jako například u družstva nebo u společnosti s ručením omezeným, 
kde ovšem v nedávné minulosti došlo ke změně legislativy a tento vklad se zmenšil 
z 200 000 Kč na 1 Kč. Nejnáročnější je získat kapitál pro akciovou společnost, nejen co 
do výše částky, ale také do složitosti legislativy.  
Zisk 
Při použití zisku jako způsobu financování mluvíme o samofinancování. Nespornou 
výhodou používání zisku pro financování je, že nám nevznikají další náklady spojené 
například s čerpáním bankovního úvěru a nevzniká ani zadlužení společnosti. Takto 
financované prostředky jde použít i na rizikovější investice, pro které by bylo náročné 
získat investice plynoucí z cizího zdroje financování. Abychom mohli zisk použít pro 
investice, tak je nejdříve nutné, aby společnost vůbec zisková byla. Což je složité 
především v začátcích podnikání. 
Odpisy 
Slouží k vyjádření postupného opotřebení dlouhodobého majetku za určité období. 
Jejich účel je přenést postupně cenu tohoto majetku do nákladů, snižovat jeho výši 
a zajistit výměnu za novější. Odpisy jsou pro podnikové potřeby výhodnější než zisky 
a to z toho důvodu, protože nepodléhají zdanění. Velikost odpisů záleží na zvoleném 
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způsobu odpisování (rovnoměrné a zrychlené) a velikosti investičního majetku.  
Základní rozdělení odpisů je na daňové a účetní. 
2.6.2 Cizí zdroje financování 
Pro používání tohoto typu financování hovoří několik faktorů. V případě, že podnik 
nemá vlastní zdroje nutné k financování, je to volba ke zvážení. Dále když podnik 
potřebuje přežít období mezi příjmy a výdaji, může zvyšovat rentabilitu podnikání. 
Na druhou stranu jsou tu i faktory, které přináší společnosti omezení v případě použití 
cizího kapitálu, ať už jde o snížení finanční stability podniku, zvýšení jeho zadluženosti, 
omezení jednání vedení společnosti v důsledku uzavření úvěrových smluv a jiné. 
Nejčastější formy financování cizími zdroji jsou tyto (2), (5): 
Bankovní úvěry 
Odměnou pro banku, která tento úvěr poskytne je úrok. Výše úroku a vůbec celý proces 
schvalování úvěru záleží na bonitě společnosti, na časovém období, po které chce 
společnost půjčit prostředky, tj. úvěry se dělí na krátkodobé a dlouhodobé. Pro získání 
je nutné doložit také historii zadluženosti, účetní výkazy a další.  
Obchodní úvěry 
Můžou být poskytovány jako odběratelské nebo dodavatelské. Častěji se používá úvěr 
dodavatelský. V tom případě si odběratelé domluví s dodavatelem odklad splatnosti 
faktur běžně od 30 do 90 dnů, podle svých vyjednávacích schopností.  
Leasing  
Označuje se jako alternativní forma financování a je blízký bankovnímu úvěru. Leasing 
je firmami stále častěji používán pro získávání movitého i nemovitého majetku. Leasing 
umožňuje společnosti používat cizí majetek bez jeho vlastnění. Tento způsob vlastnění 
firmě umožňuje leasingová společnost, s kterou má firma uzavřenou smlouvu 
o leasingu. Ve smlouvě je zajištěno, co se stane s majetkem po skončení smluvního 
vztahu, kdy majetek poté může být navrácen pronajímateli, zda může dojít ke koupi 
majetku nebo k obnovení smlouvy. Nejvíce se používají operativní leasing, finanční 
leasing a prodej a zpětný leasing.  
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Dluhopisy 
O tomto způsobu se v našich podmínkách mluví více ve spojitosti s vydáním státních 
dluhopisů, kterými je financován státní dluh ČR. Je to cenný papír, kterým vzniká 
závazek mezi dlužníkem (emitentem) a věřitelem. Splácení tohoto dluhu zahrnuje 
splacení nominální hodnoty dluhopisu a úroku jako odměny pro věřitele.  
Rizikový a soukromý kapitál 
Pro mnohé je více známý anglický výraz venture capital and private equity. Toto 
financování slouží k zajištění prostředků pro velké projekty, u kterých je možnost 
velkých zisků, ale zároveň je tu i možnost značných ztrát pro investory. Poskytovatelem 
jsou fondy rizikového kapitálu řízené profesionálními investory. Za těmito fondy 
mnohdy stojí banky, penzijní společnosti a pojišťovny. Tito investoři vstupují 
do společnosti investicí do základního kapitálu, kdy jejich cílem je investici zhodnotit 
co nejvyšší mírou a poté svůj podíl prodat. 
Obchodní andělé 
Jde většinou o fyzické osoby, které vstupují s vlastními penězi do základního kapitálu 
společnosti. Jejich cílem je pomoci společnosti k rozvoji nejen svými penězi, ale také 
poskytnutými kontakty a radami do podnikání. Jako cílem každého investora je i jejich 
cílem své prostředky ve společnosti zhodnotit. 
Tiché společenství  
Je to možnost, kterou můžou využít společnosti, které nemají jiný způsob jak dosáhnout 
na financování. Podnikatel od fyzické nebo právnické osoby tzv. tichého společníka, 
získá vklady potřebné k podnikání. Nevýhodou pro podnikatele může být vyšší cena 
takto půjčených peněz a pro věřitele to může být nemožnost účastnit se přímého řízení 
a dění v podniku.  
Podpůrné programy 
Jsou vedeny pod záštitou státu, kdy cílem je především rozvoj podnikání, zajištění 
ekonomického růstu, podpora chudších regionů země, větší konkurenceschopnost 
na zahraničních trzích, podpoření rozvoje menších a středních podniků a rozvoj 
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vzdělání a zaměstnanosti. V tomto případě nemusí jít vždy o podporu finanční, ale také 
o školení a bezplatné poradenství. Finanční podpora je v České republice kromě 
státního rozpočtu hrazena od vstupu do Evropské unie z evropských strukturálních 
fondů.  
 Ekonomické hodnocení projektu 
Při rozhodování o schválení projektu a výběru variant pro jeho následné realizaci je 
důležité zvážit ukazatele ekonomické efektivnosti. Tyto ukazatele obvykle měří 
návratnost prostředků použitých v projektu. Pro určení ekonomické efektivnosti se 
nejčastěji používají tyto ukazatele (11): 
 Rentabilita kapitálu 
 Doba úhrady nebo doba návratnosti 
 Kritéria vycházející z diskontování – vnitřní výnosové procento, index 
rentability 
2.7.1 Ukazatele rentability 
Tyto ukazatele slouží k poměření poměru mezi vloženými penězi do projektu 
a vyprodukovaným ziskem. Dají se vypočítat vícero způsoby a každý investor si vybere 
ten, který mu nejvíce pomůže v dosažení potřebných informací. V následující části jsou 
uvedeny různé ukazatele rentabilit a jejich nejběžnější způsoby výpočtu. (11) 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA – Return of Assets) 
Jde o poměr celkových investovaných zdrojů do projektu a hodnoty EBIT (zisk před 
úroky a zdaněním) 
𝑹𝑹𝑹𝑹𝑹𝑹 = 𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬
𝑹𝑹𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨
 
 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE – Return of Equity) 
Je určena poměrem zisku po zdanění (EAT) k vlastnímu kapitálu vloženému do 
projektu. Značí poměr investovaného čistého zisku k vlastnímu kapitálu. 
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𝑹𝑹𝑹𝑹𝑬𝑬 = 𝑬𝑬𝑹𝑹𝑬𝑬
𝑽𝑽𝑽𝑽𝑨𝑨𝑽𝑽𝑨𝑨𝑽𝑽í 𝑨𝑨𝑨𝑨𝒌𝒌𝑨𝑨𝑨𝑨á𝑽𝑽 
 
Rentabilita investic (ROI – Return of Investment)  
Je dána poměrem celkového kapitálu sníženého o krátkodobé cizí zdroje a ukazatele 
EBIT. 
𝑹𝑹𝑹𝑹𝑬𝑬 = 𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬
𝑪𝑪𝑪𝑪𝑽𝑽𝑨𝑨𝑪𝑪𝑨𝑨á 𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨 − 𝑨𝑨𝒌𝒌á𝑨𝑨𝑨𝑨𝑪𝑪𝒕𝒕𝑪𝑪𝒕𝒕é 𝒄𝒄𝑨𝑨𝒄𝒄í 𝒄𝒄𝒕𝒕𝒌𝒌𝑪𝑪𝒛𝒛𝑪𝑪 
2.7.2 Doba úhrady 
Je to doba, kterou projekt potřebuje k tomu, aby se do něj veškeré investované náklady 
uhradily jeho budoucími příjmy. To znamená, že když víme, jaká je doba úhrady, tak 
víme, za jak dlouho se investované prostředky vrátí investorovi. Při současné hodnocení 
několika projektů je pro investora zajímavější projekt s kratší dobou úhrady než jiný 
projekt za stejných podmínek, ale s delší dobou úhrady. Za výhodu tohoto ukazatele se 
dá považovat především jednoduchost a přehlednost. Na druhou stranu za nevýhody se 
považuje nerespektování faktoru času, důraz na rychlou návratnost projektu a přijaté 
příjmy po době úhrady. Z těchto důvodů je tento ukazatel vhodný pro krátkodobější 
projekty a rizikovější projekty. (11) 
2.7.3 Kritéria vycházející z diskontování 
Základní prvky této skupiny jsou čistá současná hodnota, index rentability a vnitřní 
výnosové procento. Všechny prvky vylučují problém s časovou hodnotou peněz, kdy 
dvě částky vydané v různém časovém období nemají stejnou hodnotu. (3) 
Časová hodnota peněz 
Mezi prvky, které ovlivňují různou časovou hodnotu, patří oportunitní náklady, inflace 
a nejisté budoucí příjmy.  
𝑿𝑿𝑨𝑨 = 𝑿𝑿𝟎𝟎 × (𝟏𝟏 + 𝑹𝑹)𝑨𝑨 
𝑿𝑿𝑨𝑨 – budoucí hodnota peněz v roce t 
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𝑿𝑿𝟎𝟎 – částka investovaná dnes 
𝑹𝑹 − úroková míra 
𝑨𝑨 – období v letech, po které je částka investovaná 
Index rentability 
Nebo také index ziskovosti, vyjadřuje se poměrem současné hodnoty budoucích příjmů 
a současné hodnoty investičních výdajů. To znamená, že aby měl projekt minimálně 
vyrovnanou bilanci, musí tato hodnota vyjít jedna. Čím vyšší tato hodnota bude, tím je 
projekt výnosnější. 
𝐼𝐼𝐼𝐼 = 𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠č𝑎𝑎𝑠𝑠𝑎𝑎á ℎ𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎 𝑏𝑏𝑠𝑠𝑜𝑜𝑠𝑠𝑠𝑠𝑏𝑏í𝑏𝑏ℎ 𝑝𝑝ří𝑗𝑗𝑗𝑗ů 𝑝𝑝𝑝𝑝𝑠𝑠𝑗𝑗𝑝𝑝𝑝𝑝𝑜𝑜𝑠𝑠
𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠č𝑎𝑎𝑠𝑠𝑎𝑎á ℎ𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎 𝑖𝑖𝑎𝑎𝑖𝑖𝑝𝑝𝑠𝑠𝑜𝑜𝑖𝑖č𝑎𝑎í𝑏𝑏ℎ 𝑖𝑖ý𝑜𝑜𝑎𝑎𝑗𝑗ů  
 Měření rizika projektu 
Tato část by měla být v nějaké podobě součástí každého podnikatelského záměru, ať už 
je sebelépe připravený.  
V každém podnikání vzniká nějaké riziko a podnikatel je ochotný podstoupit s vidinou 
vyšších zisků. K tomu se také vztahuje poměr, kdy s většími výnosy většinou souvisí i 
vyšší riziko a naopak. Obecně se dá mluvit o riziku jako o faktoru, který říká, jak se 
skutečné hospodářské výsledky liší od těch námi naplánovaných. Lišit se můžou jak 
negativně, tím že směřují ke ztrátě, tak pozitivně kdy míří k zisku. To nám rozděluje 
riziko na pozitivní a negativní.  
Celé toto směřování společnosti je ovlivněno velkým množství faktorů, které rozhodují 
o profitabilitě společnosti. Dá se mluvit o čtyřech základních krocích k určení míry 
rizika. (3), (11) 
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Určení rizikových faktorů 
Je uvažování o tom, co by se nemuselo povést a co by nemuselo jít podle plánu ještě 
před tím, než se to v reálu stane. V tomto ohledu nám mohou pomoci naše vlastní 
zkušenosti nebo zkušenosti experta, získané při realizaci podobných projektů. Nejhůře 
odhadnutelná jsou rizika spojená s externími faktory jako určení budoucích tržeb, 
chování zákazníků nebo konkurence. Mezi oblasti, které je při určování rizik vhodné 
zvážit patří také produkt, obchod, vývoj, management, investice nebo informační 
technologie.  
 
Významnost rizika 
Je číselné vyjádření toho, jak významné riziko pro nás může daná oblast znamenat 
a jaké důsledky by riziko mohlo způsobit. Určuje se dvěma způsoby, z nichž první je 
způsob expertního hodnocení, kdy expert specializovaný na konkrétní oblasti pomocí 
dvou hledisek určuje významnost rizika. Druhým způsobem je analýza citlivosti. Cílem 
této analýzy je určit citlivost určitého ekonomického faktoru na změnu. 
V této práci použiji pro výpočet faktoru rizika semikvalitativní analýzu rizik. Nejdříve 
vyberu rizika, která reálně hrozí. V dalším kroku těmto rizikům přiřadím důležitost 
a určím pravděpodobnost jejich výskytu. Výsledkem určování tohoto rizika bude matice 
rizik, z které bude poměrně jednoduché vypočítat konečné riziko vynásobením hodnoty 
pravděpodobnosti a hodnoty důsledku rizika.  
Tab.  2: Matice semikvalitativní analýzy rizika (22) 
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Tab.  3: Matice semikvalitativní analýzy rizika - vyznačená (22) 
 
V oblasti černého zabarvení je oblast pro nás nepřijatelného rizika, v šedé oblasti je 
riziko, které je pro nás přijatelné. Bílá oblast je také přijatelným rizikem, ale je nutné ji 
ještě analyzovat.  
Plán krizového jednání 
Jedná se o přípravu strategie postupu v tom případě, že se konkrétní riziko rozvine do 
tak velkého problému, že jej bude nutno řešit. Pro jeho řešení nám poslouží právě 
dopředu připravený scénář, jak postupovat. Plánů tohoto typu je vhodné vytvořit více 
například pro varianty: „co uděláme, když se stane…“ nebo pro variantu nejhoršího 
možného scénáře.  
Monitoring a korekční opatření 
Sledovací fáze, která může probíhat beze změny do té doby, než se objeví nějaký 
rizikový faktor ať už očekávaný nebo neočekávaný. V momentu, kdy se objeví, tak se 
spouští scénář připravený pro tuto situaci, který byl připraven s předstihem, a tak nám 
dává jasné pokyny, jak v které situaci postupovat. Takový scénář, jak postupovat se 
vytváří pouze pro významná rizika. (2), (11), (22) 
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3. Rozbor současné situace 
Analytická část práce pojednává o současné situaci, která je základem pro vytvoření 
podniku, dále se věnuje hodnocení trhu a SWOT analýze.  
 Současná situace 
Skupina 4 obchodních partnerů, kteří už nějakou dobu tvoří společně pod názvem litlle 
cube, se rozhodla pro založení podniku. Hlavní náplní práce skupiny je a bylo 
především natáčení a zpracování videa, tvorba reklam, aftermovie a upoutávek. Každý 
z členů má jiné odborné znalosti a zkušenosti z praxe, svou spoluprací si ověřili, že 
chtějí do budoucna fungovat dohromady. V současnosti fungují samostatně jako OSVČ 
a nejsou dohromady nijak právně propojeni.  To chtějí do budoucna změnit. 
Každý z nich podniká při studiu a podnikání vede jako vedlejší samostatnou výdělečnou 
činnost. Což je především ve spojení se studiem a tím pádem měkčími daňovými 
podmínkami výhodné. O založení vlastní společnosti uvažují kvůli tomu, protože je 
k tomu táhnou dosavadní pozitivní zkušenosti s podnikáním. Kromě toho také chtějí 
vystupovat jednotně jako firma. To může přinést větší prestiž a  při jednání to dodává 
důvěryhodnosti. Při fungování jako firma chtějí využít veškerých možných výhod, které 
tento typ podnikání zahrnuje.  
Tým nyní tvoří čtyři partneři. V následujících odstavcích popíšu jejich odbornost, 
zkušenosti a několik dalších informací o nich. 
 Jan Dvořáček  
- Vystudoval vysokou školu ekonomického zaměření a dále pokračuje ve 
studiu marketingu, což ho předurčuje k zodpovědnosti o ekonomické 
záležitosti společnosti a prezentaci společnosti. S tím také souvisí 
obstarávání obchodních jednání s klienty a vysvětlování jim, v čem jim 
může být společnost prospěšná. V týmu zastává pozici kameramana 
a střihače. 
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 Michal Fíbek 
- Je studentem informatiky v magisterském stupni studia. V týmu zastupuje 
pozici správce, programátora webových stránek a grafika. Při zpracování 
zakázek má na starosti vizuální efekty, animace a pomocný střih. V případě 
potřeby může zastoupit pozici kameramana a zvukaře. 
 Petr Hostička 
- Je studentem magisterského stupně studia na vysoké škole ekonomického 
zaměření. Je hlavním kameramanem, stará se o koordinaci svatebních videí. 
 Jan Kolář 
- Studuje režii a scenáristiku v magisterském stupni studia. Což ho předurčuje 
k pozici, kterou zastává v týmu jako režisér. Spolupracuje na tvorbě 
technických scénářů, je pomocný kameraman a střihač. 
 SLEPT analýza 
V této kapitole jsou popsány faktory vnějšího prostředí, které působí na společnosti 
v zamýšlené oblasti podnikání. 
Sociální 
 Nezaměstnanost v Jihomoravském kraji 
 
Obr.  6: Nezaměstnanost v Jihomoravském kraji (12) 
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- Podle měření statistického úřadu prováděného k poslednímu březnu 2015 
byla nezaměstnanost v Jihomoravském kraji 7,92%. V celkových číslech jde 
o 63 858 osob. V tomto kraji meziročně ubylo nezaměstnaných o 9 342 osob 
oproti minulému měření ze stejného dne minulého roku. 
V celorepublikovém srovnání je tento ukazatel čtvrtý největší ze všech krajů 
a je také těsně nad republikovým průměrem 7,20%. 
- O něco klesající nezaměstnanost značí, že společnosti se nebojí zaměstnávat 
nové zaměstnance a jejich ekonomika je rostoucí. Při zvýšených nákladech 
na zaměstnance a větší objemy výroby, je to větší šance na potřebu zvýšení 
propagace. Toto je kladný bod pro můj plán.  
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 Statistika organizací 
 
Graf 1: Vývoj počtu podnikatelů v ČR (Vlastní tvorba dle 21) 
- V této tabulce je znázorněn vývoj počtu podnikajících osob v České 
republice. Trend celé tabulky je zjevný z největšího ukazatele, který ukazuje 
celkové počty podnikajících. Tento ukazatel se od roku 2007 do roku 2014 
změnil z původních 269 366 na současných 300 204. Největší zastoupení 
mají v tabulce živnostníci, jejichž počet se v uvedených letech pohybuje 
mezi 183 044 a 198 756. V grafu nejsou viditelné hodnoty státních podniků, 
které nikdy nepřesáhly 100 subjektů a v posledním roce dokonce klesly na 
30. Druhé nejméně početné zastoupení mají družstva, jejich počet se počet se 
pohybuje na hranici 2 000 subjektů. Velká procentní změna je zaznamenána 
u zemědělských podnikatelů, jejichž počet byl na konci roku 2008 už 
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13 536, ale o rok později jejich počet klesl na méně než třetinu, a to 
konkrétně 4 047. Obchodní společnosti zažívají postupný nárůst z 35 329 až 
na 47 612 v roce 2014. 
- Tabulka počty podnikajících osob je dle mého názoru důležitá pro mé 
podnikání. Souvisí to s tím, co je v tabulce znázorněno. Postupný trend, kdy 
se zvyšuje počet podnikajících subjektů v České republice, znásobuje i počet 
potenciálních klientů pro moji firmu i pro celé odvětví. Tyto skutečnosti 
mají souvislosti i s celým pozitivním vývojem české a potažmo i globální 
ekonomiky. 
Technické a technologické  
Technologie v tomto odvětví se neustále mění a vylepšují. Je důležité sledovat trendy 
jak v oblasti vývoje nového softwaru a hardwaru. Nesledování trendů by mohlo 
způsobit konkurenční výhodu pro ostatní společnosti na tomto trhu. 
Pro podporu podnikání a technické vyspělosti společnosti by bylo možné uvažovat po 
nějaké době od založení o zažádání o dotace z evropských fondů. Ty mohou pomoci 
s financováním peněžně náročných položek. Získání takové dotace by způsobilo 
zvýšení konkurenceschopnosti a větší prestiž pro potenciální zákazníky. 
 
Ekonomické 
Důležitým ukazatelem v tomto srovnání je míra inflace. V mém případě srovnáním míry 
inflace vyjádřené přírůstkem indexu spotřebitelských cen ke stejnému měsíci 
předchozího roku. Slouží jako ukazatel toho jak se meziročně mění sledované ceny 
výrobků. Moje podnikání by mohla ohrozit větší míra inflace, kdy by zvýšené ceny 
snižovaly peněžní zásoby spotřebitelů. 
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 Obr.  7: Míra inflace (13) 
Dalším z ekonomických faktorů, který může ovlivnit toto podnikání, je směnný kurz 
měny. V posledních měsících zažívá česká koruna výrazné oslabení, které pomůže 
vývozcům, ale naopak ublíží dovozcům. Po intervenci České národní banky v roce 2013 
byla cena Eura uměle zvýšena. Nejen takové zásahy, ale i výrazné změny kurzů můžou 
ovlivnit podnikání. Kurz eura uvádím z toho důvodu, že je to nejvíce zastoupená měna 
v Evropě. 
 
Obr.  8: Měnový pár CZK/EUR (14) 
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Politicko-legislativní  
Politická situace v České republice je poměrně stabilní. Už více než rok vládne koalice 
politických stran ČSSD, ANO a KDU-ČSL. I když tato vláda není nijak výrazně 
pravicová, neklade podnikatelům zhoršené podmínky pro podnikání. Problémem do 
budoucna by mohl být fakt, že se koalice skládá ze tří politických stran a jejich názory 
na řízení země by se mohli lišit a ohrozit fungování vlády. 
Z legislativního hlediska je pro podnikatele obecně náročná byrokracie, která zasahuje 
téměř do každého podnikání. Tyto podmínky se ještě zhoršily po vstupu do Evropské 
unie. 
Přírodní a ekologické  
Má společnost nebude mít žádné přímé dopady na životní prostředí. Na druhou stranu je 
důležité se chovat k přírodě přátelsky, podporovat recyklování odpadu a mít co 
nejmenší dopad na životní prostředí. 
V otázce podpory zelených zdrojů byly v České republice velice štědré dotace 
především v oblasti solární energie. Dotace v této oblasti stále jsou, ale už na menší 
úrovni než předtím. Štědré financování solární energie v posledních letech zapříčinilo 
vyšší ceny energií. Pokud bude možnost pro společnost zapojit se do možnosti využívat 
zelené zdroje pro zásobování energiemi, je tato možnost vítána. 
 
 Porterův model konkurenčního prostředí – analýza konkurence 
Porterův model konkurenčního prostředí popisuje následujících pět oblastí: 
Vyjednávací síla zákazníků 
V počátku našeho podnikání a i jako výhoda do dalších let je pro nás naše nižší cena 
dobrou vyjednávací záminkou pro dohodu. Na tuto nižší cenu můžou reagovat jak 
koneční zákazníci, tak i naši přímí konkurenti. Ti můžou zvolit naši společnost jako 
subdodavatele pro zakázky, u kterých jsme schopni nabídnout nižší ceny než za jaké by 
byli schopni zakázku realizovat sami.  
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Vyjednávací sílu také ovlivňuje velikost zákazníka, objem zakázky nebo předchozí 
zkušenosti se zákazníkem. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Jako pro společnost působící v oblasti video produkce je vyjednávací síla dodavatelů 
velká v oblasti prodeje softwaru. Je to z toho důvodu, že zaměstnanci jsou zvyklí 
pracovat s programy určitých společností a jejich náhrada není jednoduchá. Na poli 
hardwaru je jejich vyjednávací síla malá z důvodu obrovské konkurence na tomto trhu.  
Malá je také vyjednávací síla našich subdodavatelů například při zadání zakázky na 
zhotovení videa. Naše společnost umí vše vytvořit levně nebo může najít odbornou 
konkurenci, která se na tomto poli ve velkém objevuje. 
Hrozba vstupu nových konkurentů 
Tato hrozba je poměrně velká, jelikož pro vstup do odvětví nejsou potřeba velké 
náklady, s objemem výroby se náklady nesnižují, změna dodavatele nebývá finančně 
náročná a ani na tomto trhu není žádný monopol. 
Jedinou možnou překážkou pro daný trh je nutnost mít know-how. 
Hrozba substitutů 
Jelikož je tento obor do velké míry ovlivněn tvůrčím myšlením, nedá se přímo říci, že 
by mohly vznikat přesně stejné výrobky. A z této jedinečnosti těží jednotlivé 
společnosti.  
Hrozba substitutů ve formě výrobků s podobným charakterem tu existuje ve velké míře, 
ale nemusí být nutně hrozbou. 
Rivalita firem  
V tomto oboru je velká rivalita společností, ale přesto má každá firma šanci na úspěch 
z důvodu jiného tvůrčího myšlení při provádění zakázek a kromě dalších faktorů také 
rychle rostoucím trhem. Rivalita v tomto případě u některých zakázek nemusí být jen na 
lokálním trhu v okolí Brna, ale také v celorepublikovém měřítku.  
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Konkrétním společnostem, které je možné označit za rivaly zamýšlené společnosti, se 
věnuje praktická část práce 
 
 SWOT analýza 
V následující tabulce je přehledně zobrazeno přehled silných a slabých stránek projektu, 
na které má vliv vnitřní prostředí společnosti. Na příležitosti a hrozby má vliv vnější 
prostředí. 
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Tab.  4: SWOT analýza (vlastní tvorba) 
 Pomocné Škodlivé 
V
ni
tř
ní
 
Silné stránky (Strenghts) 
S1 - Dlouholeté zkušenosti 
v oboru 
S2 - Množství zrealizovaných 
zakázek 
S3 - Rozsáhlá síť kontaktů na 
klienty a odborníky z oboru 
S4 - Sehraný pracovní tým 
S5 - Šířka nabídky služeb 
S6 - Malé náklady na fungování 
 
Slabé stránky (Weaknesses) 
W1 - Tým není právně 
uspořádaný 
W2 - Chybí produkční nebo 
manažer 
W3 - Špatné hardwarové zázemí 
W4 - Špatné softwarové zázemí 
W5 - Malé povědomí o týmu 
 
V
ně
jš
í 
Příležitosti (Opportunities) 
O1 - Velké množství zakázek 
v oboru 
O2 - Rozšíření do podvědomí 
lidí díky reklamě  
O3 - Nově vznikající trhy 
O4 - Dostupnost levného 
vybavení 
O5 - Možnost online licence 
softwaru 
 
Hrozby (Threats) 
T1 - Náklady na software a 
hardware 
T2 - Konkurence 
T3 - Náročné vyjednávání s 
klienty 
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4. Návrhy podnikatelského záměru 
 Titulní strana 
Název společnosti: little cube spol. s.r.o. 
Obor podnikání: Videoprodukční služby 
Místo podnikání: Brno 
Právní uspořádání: společnost s ručením omezeným 
Webové stránky: www.littlecube.cz 
Společníci: Jan Dvořáček, Michal Fíbek, Petr Hostička, Jan Kolář 
 Exekutivní soubor 
Tento podnikatelský plán se věnuje založení společnosti little cube. Zakladateli jsou Jan 
Dvořáček, Michal Fíbek, Petr Hostička, Jan Kolář. Jako jednatel bude fungovat první ze 
jmenovaných. Každý z nich získá po založení 25% podíl na společnosti, která se založí 
jako společnost s ručením omezeným. Každý ze zakladatelů vloží do společnosti 
25 000 Kč v hotovosti. Takže tito společníci budou vlastnit dohromady 100% podílu ve 
společnosti.  
Všichni čtyři zakladatelé se stanou také zaměstnanci společnosti, kde se budou aktivně 
podílet na práci a řízení společnosti. Tyto čtyři osoby jsou na sobě zvyklé a tvoří 
sehraný pracovní tým.  
Mezi hlavní činnosti společnosti budou patřit především tvorba videí a animací. 
Skupina má s těmito aktivitami rozsáhlé zkušenosti a tak se může na obchodním trhu 
opřít o práci, kterou odvedla. Nespornou výhodou tohoto podniku je také jeho méně 
početné personální obsazení, které nejenom snižuje náklady, ale také zvyšuje schopnost 
rychle rozhodovat a pracovat. 
Podnik se bude snažit udržet v prvních letech podnikání pouze financováním ze svých 
vlastních zdrojů. Bude udržovat náklady na minimu nutných k fungování, ale zároveň 
neomezovat náklady na úkor kvality práce. Toto patří mezi velké výhody společnosti. 
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Další z věcí, které jim umožní jednodušší start do podnikání je to, že nebudou mít 
nutnost nakoupit drahou techniku a software. Tyto věci jsou bezesporu nutné pro toto 
podnikání. Technika bude zapůjčena do užívání firmě za symbolický poplatek od těchto 
čtyř majitelů společnosti, které nabyly z dřívějších podnikatelských aktivit. 
Potenciál zisku je v této společnosti poměrně velký. Po úvodních letech, kdy se bude 
snažit o zavedení jména, vytvoření rozsáhlejší sítě kontaktů a získání dalších zkušeností.  
 Analýza trhu 
V následující tabulce je shrnuto několik z mnoha konkurenčních firem na trhu. Tyto 
společnosti byly vybrány z toho důvodu, že jsme obeznámeni s jejich prací a věnují se 
přibližně podobným aktivitám jako naše společnost. 
Tab.  5: Srovnání konkurence (vlastní tvorba) 
Název Informace 
Samádhi production  Vysoké renomé v oboru 
 Čeští i zahraniční klienti 
 Orientace na reklamní spoty a sport 
 www.samadhiproduction.cz 
Forleaf o.s.  spřátelená společnost 
 delší působení na trhu 
 více zkušeností 
 www.forleaf.cz 
Epicture  srovnatelná úroveň produkce 
 výrazná kampaně, které pomohli ke 
zviditelnění 
 www.epicture.cz 
Art visual illusion  hudební videoklipy 
 video-reporty 
 www.a-vi.cz 
CINQ Visuals  reklamy 
 videoklipy 
 vysoké renomé 
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 www.cinq.cz 
Motion House  video 
 motion grafika 
 postprodukce 
 www.motionhouse.cz 
 
 Popis podniku 
Podnik bude fungovat ze začátku se čtyřmi majiteli, kteří budou zároveň pracovat jako 
zaměstnanci. Každý z těchto zaměstnanců má unikátní schopnosti, které bude užívat pro 
výkon pracovních povinností.  
Firma si pro fungování pronajme kancelář. Společná kancelář podniku bude sloužit 
k poradám mezi partnery společnosti, dále k jednání s klienty a obchodními partnery 
podniku. Společné prostory jsou také vhodné pro samotné výrobní činnosti a kreativní 
činnosti. Kromě společných prostor budou práci vykonávat i prakticky kdekoliv, kde 
mají dostupný svůj počítač s potřebným softwarem.  
Výrobní kapacity jsou do určité míry omezeny hardwarovými možnostmi a také 
menším počtem zaměstnanců. Jako výhoda je brána rychlá schopnost rozhodovat se 
a jednat.  
V případě, že by podnik nebyl schopný uspokojit kapacitně zakázku klienta, má 
možnost spolupracovat se spřátelenými podniky společnosti. Tato spolupráce by 
probíhala zadáním práce, spolupracující společnosti a tím navýšením výrobních kapacit. 
Za podnikem stojí skupina čtyř obchodních partnerů. Ta se rozhodla založit společnost, 
pod jejímž společným názvem by mohli dohromady pracovat a vytvářet nové hodnoty 
a zisk. 
 Výrobní plán 
Na úvod je nutné říci, že výroba probíhá v tomto odvětví pouze individuálně a 
na objednávku. To znamená, že neexistuje nějaké přesné schéma výroby každého 
produktu společnosti. Následující výrobní plán je pouze teoretickým naznačením 
postupu. 
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Výrobní plán, v našem případě výrobní postup se sestává z následujících kroků: 
 První kontakt s klientem 
 Osobní nebo telefonická schůzka – ta zahrnuje získání informací od klienta, 
představa o zakázce, výše rozpočtu, možnosti řešení 
 Dohoda o spolupráci – podpis smlouvy 
 Porada týmu – myšlenky na realizaci a provedení projektu, rozdělení práce 
 Samotná realizace projektu – produkce, natáčení, tvorba videa, střih videa 
 Ukázka řešení klientovi – při pozitivním zhodnocení od klienta dokončení 
 Předání projektu klientovi – finanční vypořádání, poskytnutí reference 
Pro uskutečnění výrobních procesů je potřeba různé vybavení pro rozlišné úkony. To, 
které je zahrnuto v následujícím seznamu, je základní vybavení nutné k fungování 
společnosti. Výbava, která je používána pro výrobu, je následující: 
Kamera Sony NEX-VG10 
Tato kamera slouží jako primární kamera k natáčení většiny potřebného materiálu. Je to 
poloprofesionální kamera, která je pro tuto začínající společnost dostačující. 
S natáčením s touto kamerou mají členové týmu poměrně dobré zkušenosti. 
 
Obr.  9: Kamera Sony NEX-VG10 (15) 
Zrcadlový fotoaparát Canon Eos 70D 
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Tento fotoaparát je týmem používán především k natáčení videa jako sekundární 
kamera. V případě potřeby je sním možné pořídit i fotky. Jelikož se jednalo o výhru 
v soutěži, tento fotoaparát získal tým zdarma. 
 
Obr.  10: Fotoaparát Canon Eos 70D (16) 
Počítačové vybavení 
Každý z týmu vlastní počítač, ať už stolní nebo přenosný notebook. Toto vybavení je 
kriticky důležité pro zpracování videa. U počítačů je potřeba, aby splňovaly vysoké 
nároky na výkon, které jsou nutné pro zpracování videa. Do budoucna se počítá pro 
zakoupení nových počítačů pro udržování vysoké výkonnosti hardwaru. 
Kamera, fotoaparát a počítače budou zapůjčeny do užívání firmě od majitelů 
společnosti. Tímto krokem zmizí náklady na pořízení této drahé techniky minimálně 
v prvních letech podnikání. Za zapůjčení bude společnost platit měsíční odměnu ve výši 
2000 Kč za veškeré vybavení. Tato částka je především za snižování ceny vybavení 
v průběhu času. 
Softwarové vybavení 
Neméně důležitá součást vybavení, bez které by nebylo možné vytvářet téměř žádné 
produkty. Veškeré zpracování videa a doplňků k němu vzniká na platformě Adobe 
Creative Cloud a to především v těchto programech: 
 Adobe Premiere Pro 
 Adobe After Effects 
 Adobe Photoshop 
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 Adobe Ilustrator 
 Adobe Audition 
Jelikož je tento soubor programů velice drahý při zakoupení, tým využije možnosti 
platit si měsíčně licenci na přístup k účtu, která je levnější. 
 Marketingový mix 
Produkt  
Produkt je v tomto případě pouze virtuální a fyzicky neuchopitelný. Dal by se zdánlivě 
rozdělit na skupiny podle toho, kde vzniká. To znamená na produkt, který vzniká 
na počítači a na produkt, který vzniká mimo počítač. Tím je myšleno natáčení ať už 
v interiérech nebo exteriérech. Tvorba produktu je však úzce propojena a proto toto 
rozdělení není nejvhodnější. Já z toho důvodu uvádím výčet produktů respektive služeb, 
které je společnost schopna nabídnout. 
 Produktová videa 
 Firemní spoty 
 Aftermovie 
 Animace 
 Motion grafika 
 Filmová tvorba 
 Propagační upoutávky 
 Virální videa 
 Záznamy svateb 
 Hudební videoklipy 
 Videa ze sportovních událostí 
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Společnost je kromě toho schopna nabídnout klientům individuální produkt podle toho 
co hledá a jaké jsou její možnosti. 
Cena  
V tomto případě určit jednotnou cenotvorbu není snadné. Je nutné zvážit mnoho faktorů 
vedoucí k výsledné ceně. Jelikož společnost nabízí mnoho produktů, není možné 
jednoznačně určit postup pro tvorbu ceny. Ta se odvíjí individuálně podle složitosti 
zakázky. Hladina ceny se odvíjí i od výše cen v daném oboru, kdy naše ceny patří spíše 
mezi ty nižší. Při tvorbě ceny může některé zákazníky nižší cena nalákat a některé 
naopak odradit. 
Pro výpočet výsledné ceny může sloužit tento příklad tvorby ceny u animace 
propagující libovolnou společnost nebo produkt. Animace kompletně celá vzniká 
v počítači po konzultaci se zákazníkem. 
Tab.  6: Tvorba ceny produktu (vlastní tvorba) 
Náklad Cena v Kč 
Animování v počítači 30h x 250=7500 
Energie 50 
Opotřebení spotřebičů 150 
Náklady na software 120 
Celkem 7820 
Marže 20% 1564 
Konečná cena 9384 
 
Cenová tvorba závisí také na osobním vyjednávání při dojednávání podmínek smlouvy. 
Při tomto platí, že zákazníci, kteří se vrací opakovaně nebo jsou důvěryhodní, můžou 
získávat výhodnější cenové nabídky. 
Místo/distribuce  
V tomto případě nebude vytvoření této položky tak složité, jelikož se většinou jedná 
o služby tvořené virtuálním obsahem. Distribuce je tím výrazně zjednodušena.  
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Předávání produktu nebo služby nebude fungovat složitou cestou skrze distribuční síť. 
Bude to nahráním na internet a předáním klientovi v dohodnuté formě. Distribuce může 
fungovat v některých případech i ve fyzické podobě, například zasláním nebo předáním 
hotového výrobku uloženého na přenosném disku. 
Místo podnikání bude určeno v Brně a to z několika důvodů. Brno je druhé největší 
město v České republice s velkou koncentrací lidí a firem. Leží v dojezdové vzdálenosti 
do dvou hodin od hlavních měst Prahy, Vídně a Bratislavy. Brno je obchodní centrem 
celé Moravy a pomalu se stává i technologickým centrem celé České republiky. To je 
nejen důležité pro ekonomický vývoj celé oblasti, ale i pro zavádění nových technologií 
a inovací v podnikání a ve výzkumu.  
V neposlední řadě je to také místo, kde mají členové týmu navázané vazby a kontakty, 
je to z toho důvodu, že v tomto městě většina členů týmu buď žije, nebo aktivně 
pracuje.  
 
Obr.  11: Mapa ČR (17) 
Samotné místo podnikání by mělo být v začátcích podnikání ve formě malé kanceláře. 
Ta bude sloužit k jednání s klienty a obchodními partnery. Dále k týmovým poradám 
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a ke společné práci na projektech, když bude třeba. Může sloužit i k ukládání věcného 
materiálu a vybavení. 
Rozměr kanceláře je přibližně 25 m2 a pro dříve uvedené účely je naprosto dostačující. 
Kancelář se nachází na ulici Kounicova a je dobře dostupná z centra Brna, tak 
i z vnějšího okruhu Brna. Dostupnost kanceláře je důležitá pro jednání s klienty 
a obchodními partnery. 
Nájemné v kanceláři za uvedenou plochu podle nabídky realitní kanceláře je 4200 Kč za 
měsíc. Dalším nákladem je platba za energie a to ve výši maximálně 1000 Kč za měsíc. 
Více informací je uvedeno v přiložené příloze. 
 
Obr.  12: Mapa Brna (17) 
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Marketingová komunikace  
 Naším záměrem je náklady na tuto oblast minimalizovat, ale zároveň maximálně využít 
použitelných kanálů, které existují zdarma. Výhodou naší skupiny je, že už má 
vytvořenou určitou fanouškovskou základnu a základní způsoby pro komunikaci se 
zákazníky a fanoušky. Mezi nejdůležitější prvky propagace patří následující body: 
 Webové stránky 
- Jedním ze základních komunikačních prostředků mezi lidmi a naší 
společností jsou internetové stránky www.littlecube.cz. Ty slouží jako 
výborná propagace pro celou práci společnosti. Nachází se na nich krátký 
sestřih několika videí, ty jsou tu proto, aby zaujaly hned ze začátku 
jakéhokoliv návštěvníka této stránky a co nejdéle ho tam udrželi. Dále je tam 
několik záložek, které odkazují na důvody proč chtít video, o reklamních 
spotech, virálních videích, aftermovie, aktivitách skupiny a také případný 
kontakt pro možnost spojit se. Velkou výhodou této stránky i do finanční 
věci je, že si ji členové skupiny vytvořili vlastními silami. 
 Facebook 
- Dalším z komunikačních kanálů, které skupina používá, patří Facebook. 
V poslední době je to velice hojně užívaná platforma a to díky tomu, že je 
její uživatelská základna velice široká a základní služby jsou zadarmo. 
Fanouškovská stránka má zatím 423 fanoušků. Funguje především pro 
komunikaci s uživateli, kterým se tato stránka líbí. Na zdi této stránky 
skupina sdílí svoje videa, fotky a projekty na kterých spolupracuje a tím se 
o sobě a své práci dostává více do povědomí lidí. S dobrým využitím se 
z Facebooku stává jeden z nejdůležitějších komunikačních kanálů. 
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 Obr. 13: Facebook (18) 
 Youtube 
- Mezi další velice důležitý komunikační kanál patří účet na portálu s videi 
Youtube. Na tento účet skupina nahrává svoji dosavadní tvorbu, záběry 
z natáčení další videa spojena se skupinou. Je to důležité pro rozvoj značky. 
Když zde nějaký uživatel zhlédne video, může se snadno dostat ke značce 
little cube a jejím dalším videím. V současnosti je na tomto účtu nahráno 10 
videí, které mají celkovou sledovanost větší než 250 000 lidí. 
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 Obr.  14: Youtube kanál (19) 
 
 Virální videa 
- Odzkoušeným propagačním prostředkem, který se dokáže dostat mezi velké 
množství lidí, jsou virální videa. Tato videa se samovolným sdílením šíří 
mezi uživateli internetu a to díky jejich oblíbenosti a zajímavému obsahu. 
Tímto způsobem se dostanou do povědomí lidí i firem a dokáží zpropagovat 
prakticky cokoliv. Skupina má za sebou natočení už několika videí virálního 
typu a to nejúspěšnější má sledovanost u jednoho videa přes 250 000 
zhlédnutí. Tohoto čísla bylo dosaženo pouhým vypuštěním na internet. Bez 
propagace. Následně bylo video sdíleno i mnoha velkými portály včetně 
bulvárního prasknova.cz. Veškeré náklady, které jsou potřeba na tuto 
propagaci zajistit, jsou jen za natáčení. 
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 Obr.  15:Dosah virálního videa (20) 
 Osobní schůzka 
- Nedílnou součástí propagace je i osobní jednání, může jít o jednání obchodní 
i přátelského charakteru. Naším cílem je při něm oslovit a zaujmout 
protějšek nebo skupiny lidí. Není to jen kvůli jejich primárnímu získání jako 
klienty, ale také pro zvýšení povědomí o značce. 
 Soutěže a festivaly 
- V rámci levného zviditelnění je možnost účasti na filmových festivalech 
a soutěžích. Případný úspěch nebo pouze účast na těchto akcích zvyšuje 
povědomí a popularitu. V rámci pražského 48 hour film project, se členům 
skupiny podařilo zvítězit v českém národním kole a postoupit do 
celosvětového kola v USA. Členové také získali ocenění za nejlépe 
zrežírovaný klip na soutěži Opavský páv. 
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 Organizační plán 
Výběr vhodné právní formy podnikání 
Pro naše účely je nutné vyloučit z potenciálních úvah o zřízení společnosti živnostenské 
podnikání, které je nevhodné pro tuto variantu. Při výběru ze způsobů podnikání 
právnických osob můžeme vyloučit i družstvo, které je též nevhodné pro tuto formu 
podnikání. Z pohledu zakladatelů je zajímavá možnost v založení akciové společnosti, 
avšak ta je nedostupná z důvodů nedostatečného finančního krytí. Nejvhodnější varianta 
z dostupných se jeví jako společnost s ručením omezeným, kdy je možné založení od 
1 Kč a majitelé ručí majetkem do výše jejich nesplaceného vkladu. Proto vybírám tuto 
možnost.   
Společnost následně vznikne několika postupnými kroky, které jsou uzavření 
společenské smlouvy, složení základního jmění nebo alespoň jeho části, získání 
živnostenského oprávnění, zápis společnosti do obchodního rejstříku a registrace 
u finančního úřadu. 
Struktura vlastníků 
Základní kapitál společnosti bude složen ve výši 100 000 Kč a každý z majitelů složí 
z této částky přesně 25%. I přes to, že je možné zvolit za základní kapitál společnosti už 
částku 1 Kč, vyšší částka přidá na důvěryhodnosti u potenciálních partnerů a investorů.  
 
 
 
 
 
 
Společníci společnosti a v jedné osobě zároveň zaměstnanci společnosti budou mít 
kromě jiných následující úlohy. 
Společnost little cube s.r.o.  
MF 25% podíl JD (jednatel) 
25% podíl 
PK 25% podíl JK 25% podíl 
Obr.  16: Organizační struktura (Vlastní tvorba)  
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 Jan Dvořáček  
-  Jednatel společnosti 
- Jednání s úřady a institucemi 
- Zodpovědnost za jednání společnosti 
- Kontrola hospodaření 
- Výroba produktu 
 Michal Fíbek 
- Správa internetových stránek 
- Výroba produktu 
- Správa vybavení společnosti 
 Petr Kostička  
- Správa facebookového profilu 
- Výroba produktu 
- Komunikace s klienty 
 Jan Kolář 
- Zodpovědnost za fungování kanceláře 
- Komunikace s klienty 
- Výroba produktu 
Externí spolupracovníci 
V tom případě, že společnost nebude schopna zajistit dostatečné kapacity pro zajištění 
výroby produktu v daném termínu, tak si zajistí externí výpomoc. To může být jedinec, 
kterému přidělí určitou práci, kterou odvede za úplatu. Nebo to také může být 
konkurenční společnost. Díky tomuto způsobu se dá zvýšit výrobní kapacita společnosti 
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a také zajistit splnění potřebných termínů v případě nedostatku času. Tento způsob se dá 
použít i ve chvíli, kdy na určité postupy nemá společnost dostatečné technologie nebo 
zkušenosti. 
Dalším, koho je nutné externě zajistit je účetní. Může se jednat o účetní společnost nebo 
o jedince, který se bude starat o vedení účetních knih. Zaměstnat účetní by společnost 
finančně nezvládla. 
Mzdové náklady 
Majitelé a zároveň zaměstnanci si budou v počátku vyplácet nízkou základní mzdu. 
Při pozitivním vývoji podnikání je možné vyplácet výnosy z případného zisku. 
Tab.  7: Mzdové náklady (vlastní tvorba) 
Náklady na zaměstnance Kč/měsíc 
Hrubá mzda 10 000 
Sociální pojištění (HM*0,25) 2500 
Zdravotní pojištění (HM*0,09) 900 
Celkové náklady  13 400 
Náklady na vlastní zaměstnance 53 600 
 
Tento záměr počítá s měsíční časovou dotací pro práci ve výši přibližně 100 hodin pro 
jednoho zaměstnance. V případě nutnosti by byla tato hodnota navýšena, avšak za 
zachování stejné hrubé mzdy. Nižší mzda bude v případě ziskovosti společnosti 
kompenzována vyplácením podílu na zisku. 
Další skupinou, které bude nutné vyplácet mzdu, je externí spolupracovník nebo 
společnost zajišťující účetnictví.  
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Tab.  8: Celkové mzdové náklady (vlastní tvorba) 
Náklady na zaměstnance Kč/měsíc 
Účetní 3500 
Náklady na všechny zaměstnance 57 100 
 
 Hodnocení rizik 
Rizika existují při každém druhu podnikání, na podnikatelích je, aby se s těmito riziky 
vypořádali nebo je alespoň omezili. Jako největší rizika ohrožující tento podnik 
považuji: 
Vysoké provozní náklady – R1 
Náklady, které by mohly ohrožovat peněžní toky podniku, jsou především ty fixní. Při 
nižším zájmu o služby a tím pádem, nižší výdělky mohou ohrozit platbu nájmu za 
kancelář a služby. I z důvodu omezení nákladů si zpočátku majitelé budou vyplácet 
nižší mzdy, které můžou reflektovat finanční situaci podniku. 
Konkurence – R2  
Společností, zabývající se podobnými službami, alespoň v nějakém segmentu je velké 
množství a proto toto riziko určitě nastává. Nejde jenom o riziko lokální konkurence 
v Brně popřípadě Jižní Moravě, ale o riziko celorepublikové. Riziko konkurence může 
způsobit nižší zájem o služby. Z tohoto důvodu společnost dbá na to, aby dokázala 
reagovat na konkurenční nabídky a uměla nabídnout potenciálním zákazníkům takový 
produkt, aby je uspokojil. 
Nesprávně určená cena – R3 
Cena by měla být určená podle toho, aby pokryla veškeré náklady a také, aby z ní bylo 
možné vytvořit nějaký zisk. Toto riziko je možné z hlediska zvolení příliš nízké ceny 
a příliš vysoké. Určité skupiny zákazníků reagují pouze na jednu nebo druhou skupinu 
cen. Je důležité výši cen nastavit tak, aby korespondovala s nabídnutými službami 
a odpovídala tržním cenám. Při případném nesprávném určení ceny, je možné nové 
cenové nabídky upravit tak, aby cena byla odpovídající. 
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Špatné řízení podniku – R4  
Jde o první podnikatelský projekt všech majitelů, takže je tu hrozba menších zkušeností 
pro řízení podniku. Pouze jeden z majitelů má teoretické znalosti z ekonomického 
prostředí, ale žádný z nich aktivně v řízení podniku nikdy nefiguroval. To znamená, že 
všichni se budou učit řízení podniku až při jeho praktickém fungování, což určitá 
hrozba je. Jelikož je však tento podnik společným podnikem čtyř společníků, 
předpokládá se jejich maximální snaha o dobré řízení podniku, které povede k jeho 
ziskovosti. V případě potřeby je možné najmout školitele nebo absolvovat kurz k řízení 
podniku. 
Nízká poptávka – R5 
Ta může částečně souviset i s vysoce konkurenčním trhem, kdy přemíra společností se 
stejnými službami způsobuje nižší počty zakázek pro jednotlivé účastníky soutěže. 
Nízká poptávka také může souviset se špatnou propagací a nedůvěře ve služby nově 
vzniklé společnosti. Tato část se dá vylepšit zlepšenou komunikací se zákazníky nebo 
konkurenceschopnými službami. 
Semikvalitativní analýza rizik 
Pravděpodobnost a důsledky jsou kvantifikovány přiřazením hodnot nebo za pomocí 
multiplikátorů. Díky této kvantifikaci rizika můžeme rozdělit podle výsledného skóre.  
Tab.  9: Matice semikvalitativní analýzy rizika (Vlastní tvorba) 
 
R1 
R2 
R3 
R4 
R5 
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Všechna rizika, ke kterým jsem počítal skóre, jsou v oblasti přijatelného rizika. Tyto 
rizika je však vhodné ještě dále analyzovat jelikož jejich číselné skóre uvedené 
v následujícím grafu není jednoznačné. To znamená, že má hraniční hodnoty. 
 
Graf 2: Skóre rizik (vlastní tvorba) 
Metoda párového srovnávání 
Další metodou, kterou použiji pro výpočet rizika je metoda párového srovnávání. Pro 
výpočet této metody použiji vzorec: Vi = Pi / ∑P 
Vi - váha rizika 
Pi - preference rizika (0=maximální preference) 
∑P - suma všech preferencí 
Tab.  10: Metoda párového srovnání (vlastní tvorba) 
 R1 R2 R3 R4 R5 Preference Váha 
R1  0 1 1 1 3 0,3 
R2 1  1 1 1 4 0,4 
R3 0 0  0  0 0 
R4 0 0 1  1 2 0,2 
R5 0 0 1 0  1 0,1 
 
R1; 0,1
R2; 0,2
R3; 0,005
R4; 0,05
R5; 0,01
0
0,05
0,1
0,15
0,2
0,25
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Nejdůležitějším ukazatelem z této tabulky je pro nás váha, ta ukazuje na důležitost 
rizika z pohledu celku. V tomto případě je největší váha u rizika R2 a na druhé straně je 
riziko R3 s nulovou váhou. 
 Finanční plán 
Tento plán ukazuje základní přehled příjmů a výdajů společnosti, které můžou odhalit 
reálnost podnikatelského plánu. Úkolem tohoto plánu by mělo být vytvořit takovou 
strukturu, která bude ekonomicky únosná a ideálně bude tvořit zisk. Pro finanční plán je 
také dobré uvést, že společnost nebude plátcem daně z přidané hodnoty. 
Zřizovací náklady 
Při založení společnosti vzniknou náklady, které je hned na začátku nutné jednorázově 
zaplatit. Jedna velká položka jsou náklady na založení samotné společnosti. Další 
položka je především vybavení nově zamýšlené kanceláře a náklady s tím spojené. 
Tab.  11: Zřizovací náklady společnosti (vlastní tvorba) 
Druh nákladu Kč 
Notářský zápis 5000 
Živnostenské oprávnění 1000 
Založení účtu v bance 1000 
Poplatek za zápis do obchodního rejstříku 6000 
Ostatní 1000 
Celkem 14 000 
 
Z předchozí tabulky vychází, že přibližné náklady na založení společnosti s ručením 
omezeným jsou ve výši 14 000. Jde o náklady, které jsou na nejnižší možné hranici, 
jaké je možné zaplatit. 
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Tab.  12: Počáteční náklady po založení podniku (vlastní tvorba) 
Druh nákladu Kč 
Nové vybavení 25 000 
Nutné opravy 3000 
Provize realitní kanceláře 4200 
Celkem 32 200 
Celkem i se založením 46 200 
 
Z této tabulky vychází, že nejmenší možné náklady, které vzniknou při založení 
společnosti, jsou 46 200 Kč. Částka za nové vybavení půjde z peněz vkládaných do 
podniku,  
Za nové vybavení, které je potřeba pořídit, se považuje vybavení kanceláře 
kancelářským nábytkem. Mezi nutné opravy patří drobnější opravy, které je vhodné 
vykonat pro lepší vzhled interiéru kanceláře. 
Zahajovací rozvaha 
Při založení společnosti je nutné ze zákona vytvořit zakládací rozvahu a vést firemní 
účetnictví. Rozvaha musí vzniknout do dne zápisu do obchodního rejstříku. Jejím 
účelem je především informovat. 
 
 
 
 
 
 
71 
 
 Tab.  13: Zahajovací rozvaha (vlastní tvorba) 
Aktiva Kč Pasiva Kč 
Stálá aktiva 25000 Základní kapitál 100 000 
Dlouhodobý nehmotný majetek  Kapitálové fondy  
Dlouhodobý hmotný majetek 25 000 Fondy ze zisku  
Dlouhodobý finanční majetek  Výsledek hospodaření 
minulých období 
 
Oběžná aktiva 75000 Cizí zdroje  
Zásoby  Rezervy  
Dlouhodobé pohledávky  Dlouhodobé závazky  
Krátkodobé pohledávky  Krátkodobé závazky  
Krátkodobý finanční majetek 75 000 Bankovní úvěry a výpomoci  
Ostatní aktiva  Ostatní pasiva  
Aktiva celkem 100 000 Pasiva celkem 100 000 
  
 
Odhad měsíčních nákladů 
Ve zpracované tabulce je rozvržena výše předpokládaných průměrných výdajů 
společnosti. Jelikož jde o průměrné hodnoty, v některých účetních obdobích můžou být 
výrazně vyšší nebo nižší. Tato tabulka ukazuje průměrné náklady na první rok 
podnikání. 
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Tab.  14: Měsíční náklady (vlastní tvorba) 
Druh nákladů Kč/měsíc 
Mzdové náklady 57 100 
Nájemné 4200 
Energie a služby 1000 
Licence softwaru 2700 
Zapůjčení vybavení 2000 
Náklady na produkci 10 000 
Ostatní 2000 
Celkové měsíční výdaje 79 000 
 
Cena za licence softwaru je za čtyři přístupové účty. Náklady na produkci jsou odhadem 
průměrných měsíčních nákladů, které bude nutné zajistit pro fungování produkce, v tom 
jsou zahrnuty veškeré další náklady za natáčení. V položce ostatní jsou obsaženy 
všechny ostatní náklady jako kancelářské potřeby nebo pronájem serveru na provoz 
internetových stránek a internet. 
V dalších letech se předpokládá navýšení nákladů každoročně o 20% ve srovnání 
s rokem předcházejícím. Jde nejen o navýšení mzdových nákladů, ale také nákladů na 
fungování kanceláře, větší produkci a větší objemy zakázek. 
 
Tab.  15: Výše nákladů v průběhu let (vlastní tvorba) 
Výše nákladů 1. rok 2. rok 3. rok 
Za měsíc 79 000 94 800 113 760 
Za rok celkem 948 000 1 137 600 1 365 120 
 
Veškeré náklady budou průběžně placeny z tržeb společnosti. 
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Odhad tržeb 
V odhadu tržeb jsem zvolil jako sledovaný horizont 36 měsíců v průběhu tří let. Pro 
každý měsíc jsou navíc rozděleny tržby pro varianty realistického, optimistického 
a pesimistického vývoje. 
Realistická varianta vychází z předpokládaného objemu zakázek, který se bude od 
prvních měsíců zvyšovat. Optimistická varianta počítá s čísly, kterých je možno 
dosáhnout při optimální výkonnosti společnosti. Ve variantě pesimistické se počítá 
s čísly, kdy by podnik neměl dobrou výkonnost. 
Pro větší přehlednost jsem tržby rozdělil do časových období po 12 měsících. 
Realistická varianta 
Tab.  16: Odhad tržeb – realistická (vlastní tvorba) 
Odhad tržeb 
za měsíc 
1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
1 40 000 91 000 113 000 
2 55 000 90 000 142 000 
3 61 000 96 000 130 000 
4 67 000 107 000 156 000 
5 75 000 103 000 121 000 
6 78 000 110 000 133 000 
7 80 000 100 000 141 000 
8 81 000 116 000 129 000 
9 80 000 103 000 155 000 
10 83 000 110 000 151 000 
11 91 000 120 000 150 000 
12 87 000 121 000 156 000 
Celkem 878 000 1 267 000 1 677 000 
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Optimistická varianta 
Tab.  17: Odhad tržeb – optimistická (vlastní tvorba) 
Odhad 
tržeb za 
měsíc 
1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
1 80 000 120 000 160 000 
2 86 000 130 000 167 000 
3 88 000 118 000 156 000 
4 91 000 139 000 171 000 
5 93 000 133 000 142 000 
6 101 000 129 000 181 000 
7 104 000 115 000 176 000 
8 100 000 141 000 187 000 
9 107 000 138 000 146 000 
10 90 000 145 000 193 000 
11 110 000 149 000 189 000 
12 105 000 130 000 195 000 
Celkem 1 155 000 1587000 2063000 
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Pesimistická varianta 
Tab.  18: Odhad tržeb pesimistická (vlastní tvorba) 
Odhad tržeb 
za měsíc 
1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
1 26 000 72 000 93 000 
2 34 000 81 000 99 000 
3 40 000 75 000 101 000 
4 51 000 89 000 107 000 
5 67 000 91 000 110 000 
6 65 000 90 000 102 000 
7 72 000 101 000 110 000 
8 75 000 93 000 131 000 
9 81 000 88 000 117 000 
10 80 000 99 000 129 000 
11 86 000 100 000 128 000 
12 89 000 83 000 145 000 
Celkem 766 000 1062000 1372000 
 
Tyto tři tabulky ukazují předpokládaný vývoj tržeb za tři roky při různých vývojových 
fázích podniku. Průměrné hodnoty tržeb za měsíc jsou výsledkem dotazování všech čtyř 
společníků, kteří už mají zkušenosti s podnikáním v tomto oboru a několika dalších 
odborníků. Tito lidé mají přehled o tom, kolik je možné vydělat za měsíc činnosti 
v počátcích i v pokročilejší fázi podniku. Díky tomuto dotazování mohli vzniknout tyto 
tabulky. 
Při vývoji tržeb je možné sledovat ve všech vývojích určitou sezónnost. Tržby jsou 
v počátku roku většinou nižší, první výraznější zvýšení nastává v jarních a letních 
měsících a jednoznačně největší výdělky jsou očekávány v posledních měsících roku, 
kdy veškeré vznikající reklamní kampaně míří především na Vánoce a období svátků.  
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Odhad výsledku hospodaření a zisku po zdanění 
Tento předpoklad bude vyhotoven také ve třech variantách jako v předchozí kapitole. 
Tedy pro scénář realistický, optimistický i pesimistický. 
Realistický  
Tab.  19: Odhad VH – realistický (vlastní tvorba) 
 1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
Tržby  878 000 1 267 000 1 677 000 
Náklady 948 000 1 137 600 1 365 120 
Základ daně -70 000 129 400 311 880 
Daň 0 24 586 59 257 
Čistý zisk -70 000 104 814 252 623 
 
Optimistický 
Tab.  20: Odhad VH – optimistický (vlastní tvorba) 
 1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
Tržby  1 155 000 1 587 000 2 063 000 
Náklady 948 000 1 137 600 1 365 120 
Základ daně 207 000 449 400 697 880 
Daň 39 330 85 386 132 597 
Čistý zisk 167 670 364 014 565 283 
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Pesimistický 
Tab.  21: Odhad VH – pesimistický (vlastní tvorba) 
 1. rok (Kč) 2. rok (Kč) 3. rok (Kč) 
Tržby  766 000 1 062 000 1 372 000 
Náklady 948 000 1 137 600 1 365 120 
Základ daně -182 000 -75 600 6880 
Daň 0 0 1307 
Čistý zisk -182 000 -75 600 5573 
 
Odhad cash-flow 
Realistický 
Tab.  22: Odhad CF – realistický (vlastní tvorba) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Začátek ÚO 75 000 5000 109 814 
VH za ÚO -70 000 104 814 252 623 
Hotovost na 
konci ÚO 
5000 109 814 362 437 
 
Optimistický 
 
Tab.  23: Odhad CF – optimistický (vlastní tvorba) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Začátek ÚO 75 000 242 670 606 684 
VH za ÚO 167 670 364 014 565 283 
Hotovost na 
konci ÚO 
242 670 606 684 1 171 967 
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Pesimistický 
Tab.  24: Odhad CF – pesimistický (vlastní tvorba) 
 1. rok 2. rok 3. rok 
Začátek ÚO 75 000 -107 000 -182 600 
VH za ÚO -182 000 -75 600 5573 
Hotovost na 
konci ÚO 
-107 000 -182 600 -177 027 
 
V případě realistické varianty, která je nejpravděpodobnější, se už za první období 
objevují kladné hospodářské výsledky. V dalších letech se hospodaření podniku dostává 
do většího zisku a narůstá finanční hotovost na účtech. 
U optimistického scénáře se už od prvního roku hospodaření kumulují větší finanční 
částky a toto hospodaření je naprosto bezproblémové. 
Poslední pesimistický scénář vykazuje už v prvním roce ztrátu. V tomto případě, by 
bylo nutné do společnosti dostat nové finanční prostředky, aby došlo k vyrovnání ztráty. 
Mohlo by to proběhnout například ve formě bankovního úvěru. V druhém roce se ztráta 
ještě prohlubuje, ale v třetím roce je vidět náznak zlepšení, kdy poprvé za období 
podnikání byl výsledek hospodaření kladný. 
Rentabilita celkového kapitálu 
V následující tabulce jsou vypočteny hodnoty pro rentabilitu celkového kapitálu. 
Vypočítá se pomocí tohoto vzorce: 
𝑹𝑹𝑹𝑹𝑹𝑹 = 𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬
𝑹𝑹𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨
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Tab.  25: Výpočet ROA (vlastní tvorba) 
1. rok 2. rok 3. rok 
 Realistický vývoj  
-0,7 1,294 3,11 
 Optimistický vývoj  
2,07 4,49 6,978 
 Pesimistický vývoj  
-1,82 -0,756 0,0688 
 
Pro zdravý vývoj podniku je nutné, aby ROA nebylo záporné a bylo větší než nula. Čím 
větší nám tato hodnota vychází, tím je větší zhodnocení celkové investice. Ve všech 
variantách je ROA kladné alespoň v jednom roce. Nejvyšších hodnot nabývá přirozeně 
v optimistické variantě. 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE – Return of Equity) 
V této části provedu výpočet rentability vlastního kapitálu. Ta se liší od předcházejícího 
výpočtu tím, že ve výpočtu je použita hodnota zisku po zdanění. 
𝑹𝑹𝑹𝑹𝑬𝑬 = 𝑬𝑬𝑹𝑹𝑬𝑬
𝑽𝑽𝑽𝑽𝑨𝑨𝑽𝑽𝑨𝑨𝑽𝑽í 𝑨𝑨𝑨𝑨𝒌𝒌𝑨𝑨𝑨𝑨á𝑽𝑽 
 
Tab.  26: Výpočet ROE (vlastní tvorba) 
1. rok 2. rok 3. rok 
 Realistický vývoj  
-0,7 1,048 2,526 
 Optimistický vývoj  
1,676 3,64 5,652 
 Pesimistický vývoj  
-1,82 -0,756 0,056 
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 V této tabulce nabývají čísla o něco menších hodnot než v té přechozí ze zřejmých 
důvodů. Tento ukazatel je však přesnější, jelikož už ukazuje poměr čistého zisku 
k celkovým aktivům. Stejné hodnoty v tabulce zůstávají jen pro záporné hodnoty, 
jelikož ty se nedaní. Nejlepší čísla ukazuje opět optimistická varianta. 
Rentabilita investic 
Hodnoty pro rentabilitu investic není nutné dopočítávat. Tyto hodnoty jsou shodné 
s tabulkou z kapitoly Rentabilita celkového kapitálu. Je to z toho důvodu, protože 
v podniku nezamýšlíme používat cizí zdroje pro financování. 
𝑹𝑹𝑹𝑹𝑬𝑬 = 𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬𝑬
𝑪𝑪𝑪𝑪𝑽𝑽𝑨𝑨𝑪𝑪𝑨𝑨á 𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨𝑨 − 𝑨𝑨𝒌𝒌á𝑨𝑨𝑨𝑨𝑪𝑪𝒕𝒕𝑪𝑪𝒕𝒕é 𝒄𝒄𝑨𝑨𝒄𝒄í 𝒄𝒄𝒕𝒕𝒌𝒌𝑪𝑪𝒛𝒛𝑪𝑪 
 
Doba úhrady 
Tento ukazatel se dá velice jednoduše vypočítat. Doba úhrady je doba, kdy podnik 
vydělá takovou částku, která se rovná investici do podniku. V našem případě 
100 000 Kč. 
V případě realistické varianty tento moment přichází ve 24. měsíci podnikání, 
u optimistické varianty je to 10. měsíc podnikání a u pesimistické varianty k tomuto 
momentu za sledované období nedojde, jelikož kumulovaný zisk této varianty 
nepřesáhne nikdy 100 000 Kč. 
Časová hodnota peněz 
V této části pomocí výpočtu zjistím, jakou hodnotu bude mít 100 000 Kč přijatých 
za zakázku v prvním, druhém a třetím roce podnikání. Tuto částku bude ovlivňovat 
především inflace. Jelikož inflace snižuje hodnotu peněz, je nutné ji uvádět při výpočtu 
se záporným znaménkem. Výše průměrné inflace za rok 2014 byla po zaokrouhlení 
přibližně 0,5%. (13) 
𝑿𝑿𝑨𝑨 = 𝑿𝑿𝟎𝟎 × (𝟏𝟏 + 𝑹𝑹)𝑨𝑨 
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 Tab.  27: Výpočet časové hodnoty peněz (vlastní tvorba)  
Počáteční hodnota 1. rok 2. rok 3. rok 
100 000 99 500 99 002 98 507 
 
Z tabulky je vidět, co se děje s částkou 100 000 Kč při zachování stejné ceny služeb 
v průběhu let. Jelikož tato částka každým rokem klesá, je vhodné například v ročních 
intervalech navyšovat ceny služeb minimálně o inflaci.  Rozdíly nejsou tak velké, 
jelikož inflace v posledních letech klesla na hodnoty nižší, než je 1% z hodnot, které 
byly v řádu procent. 
Index rentability 
Při číselném stanovení těchto hodnot budu počítat se současnou hodnotou budoucích 
příjmů a současnou hodnotou investičních výdajů. Hodnoty budu stanovovat za celé 
tříleté období dohromady.  
𝐼𝐼𝐼𝐼 = 𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠č𝑎𝑎𝑠𝑠𝑎𝑎á ℎ𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎 𝑏𝑏𝑠𝑠𝑜𝑜𝑠𝑠𝑠𝑠𝑏𝑏í𝑏𝑏ℎ 𝑝𝑝ří𝑗𝑗𝑗𝑗ů 𝑝𝑝𝑝𝑝𝑠𝑠𝑗𝑗𝑝𝑝𝑝𝑝𝑜𝑜𝑠𝑠
𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠𝑠č𝑎𝑎𝑠𝑠𝑎𝑎á ℎ𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎𝑠𝑠𝑜𝑜𝑎𝑎 𝑖𝑖𝑎𝑎𝑖𝑖𝑝𝑝𝑠𝑠𝑜𝑜𝑖𝑖č𝑎𝑎í𝑏𝑏ℎ 𝑖𝑖ý𝑜𝑜𝑎𝑎𝑗𝑗ů  
 
Tab.  28: Index rentability (vlastní tvorba) 
 IR 
Realistická varianta 1,108 
Optimistická varianta 1,392 
Pesimistická varianta 0,927 
 
Hodnota v tabulce znázorňuje index rentability. Znamená na to, že na jednu korunu 
investičních výdajů se vrátí na příjmech hodnota, které je znázorněna v tabulce.  Aby se 
nám projekt vyplatil realizovat, hodnota IR by měla být větší než jedna. Na příkladu 
těchto konkrétních čísel to znamená, že vhodné k realizaci jsou varianty realistická 
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a optimistická. Varianta pesimistická se jako investice nevyplatí, jelikož v daném 
časovém období se investorovi investovaná částka nenavrátí. 
 
 Diskuze k návrhům a doporučení 
V této části rozeberu to, co jsem zjistil při sestavování návrhu podnikatelského záměru. 
Navrhnu také doporučení, která můžou zlepšit situaci v některých situacích fungování 
podniku. 
Podnik má v zamýšlené oblasti podnikání určitě šanci na úspěch. Je to z několika 
důvodů. Obchodní partneři mají zkušenosti s oborem a jejich podnikání v tomto oboru 
ukázalo, že o jejich služby je zájem. Je dáno také rozmanitostí jejich služeb, které 
dokáží zákazníkovi nabídnout. Další nespornou výhodou jsou počáteční náklady při 
vzniku podniku. Při vzniku nebude potřeba velký kapitál a to je dáno především 
zapůjčením techniky pro práci z jejich osobního vlastnictví. S tím souvisí i výše 
měsíčních nákladů, která je omezena jenom na nejnutnější položky a vlastníci si budou 
vyplácet jenom nízké mzdy, které budou každoročně navýšeny o 20%.  
Za předpokladu, že vznikne nějaký zisk, tak si část z něj rozdělí. Důležité pro marketing 
je, že některé komunikační kanály už fungují, a to velice úspěšně jako Youtube. To 
ukazuje na základnu fanoušků, která rozšiřuje povědomí o společnosti. 
Z hlediska finančního je fungování společnosti možné ve variantách realistické 
a optimistické. V těchto variantách se celá investice v průběhu prvních tří let navrátí 
a podnik začne generovat zajímavé zisky. Ty může investovat částečně do rozvoje 
a část si můžou vlastníci rozdělit.  
Varianta, u které by nemělo smysl podnikat, a za tři roky by nevynesla žádný 
kumulovaný zisk, je pesimistická. V tomto případě bych doporučil zlepšení komunikace 
se zákazníky při jejich oslovování a následném vyjednávání. Ověřil bych správnost 
nastavených cen. Dále bych se snažil rozšířit povědomí o společnosti a upoutat na sebe 
pozornost povedenou prací – například zmiňovaným virálním videem. To vše by mělo 
vést k zvýšení zájmu o nabídnuté služby a tím pádem i větší příjmy. 
83 
 
Rozbor hodnocení rizik je uveden v části 4.10 a na stejném místě jsou uvedeny 
i možnosti řešení těchto rizik. 
Pro budoucí lepší fungování společnosti a zvýšení obratu bych dále uvažoval o najmutí 
zaměstnance, který by pracoval jako obchodní zástupce a měl případně i zkušenosti 
s řízením společnosti. Tento krok by pravděpodobně zvýšil úroveň řízení podniku 
a zkušený obchodní zástupce by měl více prodávat a to by vedlo k vyšším tržbám. 
Rozbor SWOT analýzy 
Navrhnutím určitých opatření a postupů se dá zamezit nebo alespoň zlepšit působení 
některých škodlivých vlivů.  
Slabá stránka W1 se vyřeší při založení podniku a dál už ohrožovat podnikání nebude. 
Slabou stránku W3 je možné řešit za pomocí některé z příležitostí na trhu například 
O1 nebo O4, kdy se dostatečným zájmem o společnost dají vydělat peníze na nový 
hardware a za zapůjčené vybavení se platí jenom minimální nájem. W4 je možné řešit 
O5. Nemusí proběhnout nákup drahého softwaru, ale pouze proběhne zapůjčení licence 
na fungování softwaru. Software by v opačném případě stál několik stovek tisíc. Faktor 
W5 se dá řešit několika způsoby, a to přes vnější i vnitřní faktory. Z vnitřních pomáhá 
S2 a S5 a z vnějších je to O1, O2 a O3. Nejlepší pro eliminování slabé stránky W5 je 
kombinace několika těchto faktorů. U hrozby T1 je opět možno využít příležitost O5, 
která tuto hrozbu minimalizuje. T3 je možné částečně snížit pomocí S2 a S4, ale 
s úplnou eliminací této hrozby nelze počítat. 
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ZÁVĚR 
Při vypracování této práce jsem v první části, která je teoretická, popsal východiska, 
která mi posloužila v dalších částech práce. Mezi nejdůležitější oblasti, o kterých jsem 
se v teoretické části zmiňoval, patří úvod do problematiky o podnikání, určení struktury 
podnikatelského záměru, popis právních forem podnikání, marketing, ekonomické 
hodnocení projektu, měření rizika projektu a financování projektu. Tato témata jsem se 
snažil popsat uceleně a jednoduše. 
V části práce s názvem Rozbor současné situace jsem se nejdříve věnoval skupině 
obchodních partnerů, pro které jsem tento podnikatelský záměr vypracovával. Zmiňoval 
jsem se o jejich zkušenostech a pozicích, které zastávají v současném týmu.  
V kapitolách Porterův model konkurenčního prostředí a SLEPT analýza jsem se 
věnoval prostředím a podmínkám pro podnikání, které jsou v České republice 
respektive v Jihomoravském kraji. Další oblast, kterou jsem popisoval je SWOT 
analýza, kde jsem stručně popsal silné a slabé stránky týmu, a také příležitosti a hrozby 
působící na tým. 
Ve třetí části jsem uceleně vytvořil podnikatelský záměr včetně všech náležitostí. 
Vysvětlil jsem v něm strukturu společnosti, jakou bude mít formu, jak bude vlastněna 
a další podstatné detaily. Za nejdůležitější část považuji mimo jiné soupis toho, čemu se 
zamýšlená společnost bude věnovat, jak a za pomoci jaké techniky bude svoje produkty 
tvořit. V části finanční plán jsem zjistil, že finanční fungování společnosti je možné, 
a proto že je reálné, aby vznikla.  
Velice důležitá část je Diskuze k návrhům a doporučení. Tady jsem shrnul poznatky 
z podnikatelského záměru a navrhnul doporučení, která by měla zapříčinit například 
lepší fungování podniku a větší tržby. 
Na závěr bych rád řekl, že jsem rád vytvořil tuto práci, která splňuje cíle, které jsem si 
stanovil v úvodu. Doufám, že tento záměr bude v praxi co nejvíce využitelný a pomůže 
při založení reálné společnosti.  
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